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sos sostenidos de desarrolio y crecimiento econdmico.
Resultado de la limitada implementacion de proyectos de
inversién, se han reducido las fuentes de trabajo e
incrementado la migracién hacia las grandes cludades y otras

naciones.

Como alternativa de atencion a esta problematica, el Goblerno
del Reino de Béigica y el Gobiemo de la Republica del
Ecuador, con el aval del Ministenc de Agricultura y Ganaderia,

firmaron an 1999 el convenio de Cooperacion Técnica, del
PROGRAMA DE SERVICIOS FINANCIEROS RURALES EN

LA SIERRA NORTE (PSFRSN), ejecutable en cuatro anos.

£l PSFRSN cuenta con la asistencia de la COOPERACION
TECNICA BELGA (CTB), y es ejecutado por BANCO
SOLIDARIO-FUNDACION ALTERNATIVA en un rol de banca
de prnimer piso; Y FINANCOOP, como Caja Central para al

sector cooperativo.
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PROLOGO

Los sistemas financieros rurales desempefan un rol importante en los procesos de desarrolio, i
BOCesO a servicios financieros es un elemento clave para 10008 los microempresarnos y en especial
‘para los del sector rural. Tradicionalmente, en los paises en desarrollo, las pocas insttuciones
linancieras del sector rural se encuentran en una situacidn monopolistica: sus servicios son
fastingidos y las lineas de crédito poco accesibles para el pequefo agricultor. Los mercados
financieros rurales se caracterzan por su segmentacion e ineficiencia. El reto de Incrementar la
_cobenura y la profundidad del aicance de nsfituciones financieras privacas (bancos, cooperativas,
mutualistas, financieras), en las zonas rurales se encuentra en el centro de las prioridades de Ia
Cooperacién Beiga al Desarrolio,

(Bl sector rural en los paises en desarrolio representa aun la mayoria de la poblacion y concentra la
i mas grande de poblacion en situacion de pobreza y de miseria. E! objetivo de la Cooperacién
; os contribuir & alcanzar un desarrolio duradero mediante la lucha contra la pobreza. Se
‘considera a la microfinanza como una herramienta de desarrollo que se inscribe en una estrategia
‘@8 lucha contra la pobreza y de generacion de ingresos. Se prvilegia. en (08 programas. el ACCeso
@ servicios financieros competitivos y diversificados. No solo se trata de otorgwr crédios
‘8ino también de fomentar el ahorro, canallzar en forma sficiens las remesas enviadas por los
_emigrantes, ofrecer servicios de pagos electrénicos. Para lograr un impacto efectivo y & largo plazo
‘slempre se debe buscar fortalecer los organismos © instituciones financieras que atienden
“Segmentos de la poblacion marginada de los sistemas financieros clasicos. Los tres factores
“@sanciales para el &xi10 de las intervenciones externas son lograr la psrennidad de las instituciones
contemplando la viabilidad financiera, mstitucional y social de las acciones: el profesionalismo de las
Instituciones especializadas y de su personal; el ahorro debe ser una de las fuentes /mportantes de
Hondeo de las instituciones.

Con esta estrategia la Cooperacién Beiga al Desarrolio auspicia y financia el Programa de Servicios
‘Financieros Rurales en la Sierra Norte del Ecuador. E) objetivo de esta intervencion es ampliar,
mejorar y diversificar la oferta de servicios financieros para el sector rural del Norte ecuatoriano
'El programa esta ejecutado por un banco privado: Banco Solidario. una ONG: Fundacién Alternativa
¥ por la Caja Central Cooperativa Financoop, con una estralegia comun para incrementar ia
‘cobertura y el alcance de las Instituciones financieras activas en esta region

Con el fin de compartir su experiencia en el desarrollo de las microfinanzas rurales y de dar a
Conocer otras experiencias exitosas provenientes de varias regiones del mundo, el Programa de
Servicios Financieros convocd junto con los organismos ejecutores a un Simposium Internacional
sobre Microfinanzas y Desarrofio Rural. Este encuentro se realizé en Quito los dias 1, 2 y 3 de
‘octubre 2003 con la pamicipacion de 200 asistentes provenientes de mas de 20 paises. Las
ponencias magistrales asi como los casos de experiencias de servicios financieros innovadores
: en evidencia la complejidad de incluir mayor nimero de personas en o8 sistemas
: y. en especial, aquelios que viven y trabajan en los sectores rurales. Los participantes,
i y asistentss, resaltaron los enormes desafios que todos los Involucrados, desde las
financieras, los gobiernos locales y hasta los organismos de cooperacion intermnacional,
Henen que asumir para llegar a mejorar @l acceso a servicios y para eliminar los viejos y obsoletos
modelos de crédito agricola dingido y subsidiado.

Este libro constituye un aporta colectivo a la construccion de sistemas financeros rurales
sostenibles y eficientes en los paises en desarrolio, serd de gran utiidad para los responsables de
disefiar e implementar politicas de modernizacion de los sistemas financieros, para los encargados
@8 ejecutar programas de cooperacién Internacional y para todos aquellos profesionales
‘comprometidos con el desarrolio de los sectores rurales.
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han tenido los diversos actores tanto bilaterales, directos € indirectos, como multilaterales
en el tama del financiamiento para el sector rural. wahosdomunuadelaooopemdén
internacional, una vision de las limitaciones en 8l proceso de desarrolio y el combate
contra la pobreza, un paradigma que articula rentabilidad economica y rentabliidad social
conducen a una revision de qué politicas, pdblicas o privadas, merecen el apoyo de la
cooperacion internacional para que la microfinanza concurra de manera eficaz y gficiente
a un proceso de desarrollo humano sostenible.

Elampllodebm@sobm!annponmdeloumdenlasmmmm.a
alimentado por Rodrigo Espinosa Bermeo, desde un renovado interés por disefar y
wamwmmhmmwocﬁmywmwﬂmsumqummm
intratables obstaculos que con frecuencia enfrenta el desarrolio del mercado financiero

instituciones financieras Abordaaoneemosdavescommdommadmaﬂchesy
regulacion gubemamental, objetivos sin medios consistentes receta para el fracaso,
regulacion financiera prudencial. Revisa los elementos fundamentales de la normativa
ecuatoriana mediante la calificacion de activos de riesgo y constitucion de Provisiones.
Nodejadeponofencomuemdmmhnpnandnmm.quammnade
profundizacion de servicios financieros, reclama un vasto sector de pequefios
inlmmmlnmenddmmmmacbnymuuudmd.ymuwm
sistemas alternativos de control y supervision como la supervision auxiliar, la supervision
dalegadaylapropiaaumrmuladén.quepomﬂtansummmdcoNemde
institucionalidad de! quehacer financiero nacional

uwawuw.nw_ummmaw
w-«umawmwmwm

Microcrédito

Estetemuhaoemimnaaalasoponunidmmmamwmsﬁnandmamws
deunagnmadeprocbctooysmmnovadom

El microcrédito probablemente ha sido el mas trabajado dentro de la industria tanto por
financieras reguladas como nNo reguladas.

Fidel Duran Pitarque, trabaja el tema El Futuro de las Microfinanzas, dejando testimonios
institucionales aleccionadores sobre los retos que emprende cada operador de
mluuﬁmnmyopamesendmmmswmidnmmowm
productos y de mejor calidad o lograr niveles superores de aficlencia operativa
introduciendo conceptos y principlos de mercadeo y comercializacion como inteligencia
de mercado, mineria de datos y segmentacion de mercados, asl como la utilizacién de
locndogiadewmnontodosbsptooesoe. Afirma con firmeza que las instituciones que
desean alcanzar y/o mantener posiciones de liderazgo en el mercado deben, pof lo mismo,
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propiciar la generacion de innovaciones metodologicas que permitan reducir Ios procesos
sin incrementar al riesgo y de innovaciones en procesos que contribuyan a reducir los
costos por transaccion. La tecnologia puede contnbuir de manera importante al logro de
25t08s objetivos.

Entre L85 mds sgnllicativas mmovacionss ss pusds mencionir 1 Incorporacdn de sstemas inlsldnicos
para la recepcitn de soliciiudes de crédito, la ullizacion de agendas slectténicas para of lvantamisnto,
TOQISITD y Procesamientn slectronico de informacidn en campo, la INCoTporacdn en & ProCesa 0f Modsios
mehgantes de seleccedn y segmantacion de Clientes. la realzacdn de comités de cradity virtual, ls
RANMECION MACMANCE 00 eSlralegias de cobranza adecuadas al peril de cada chente, | uliizacdn de
una tarjeta inteligente, & k& qus hemos denominado *La Chauchera’, 1ano pars i Instrumentacstn

da las operacionas e Créditd cOMO para dascentralizar | sntrega de 108 recursos utiitzando para ello

la infraestructura de 10s proveedores @ nstituconas financeras jocales como cooparativas de ahoo y
crédito U organzacones no gubemamantales y. finaimente, la creacidn de una red de PUNDS de paga.
mediante AlANZAES CON SSAR MINMAR INSIUCIONES.

Siivia Armas y Stalin Granilio despliegan la experiencia de Banco Solidario y Fundacion
Alternativa en las Microfinanzas Rurales: Un Desafio a los Grandes Paradigmas. Hay que
relevar |a conviceion desarrollada por ambas entidades praviniéndonos sobre los riesgos
implicitos cuando ante la identificacién de una necesidad insatisfecha y un mercado
potencial latente, se coloca un producto sin aplicar una metodologla de disefio de
productos efectiva y eficiente que conduzca a la masificacién del producto, con una clara
vision de la rentabllidad econdmica y social del mismo. Asl, la oferta crediticia individual
esta definida por plazos y formas de pago acordes a los flujos de la unidad familiar y ciclos
productivos; analisis de crédito que incluye flujos proyectados, combinados con el criterio
estacional @ historico; flexibilidad para aceptar garantias agricolas (animales o cosechas),
posibilidad de acceder a créditos simultdneos pero en épocas distintas, flexibilidad para
aceptar las reestructuraciones de deudas por factores de fuarza mayor, antre otros. Las
submodalidades crediticias grupales en su disefio deben considerar la heterogeneidad de
necesidades de servicios financleros como no financieros presentaes, poniendo particular
énfasia en la identificacion clara del perfil del cliente rural en la conformacién y
capacitacion del grupo para lograr el compromiso de todos los integrantes y el suficiente
aval solidaric® que garantizaran @l éxito del proceso. Entre las caracteristicas
fundamentales se consideran los plazos cortos y formas de pago periddicas con
flexibiiidad para acoplar las fechas de pago a las necesidades del negocio o de la umidad
familiar. la complejidad vanable del analisis financiero segun el perfii del cliente, el
analisis de caracter con variables segun parametros, antra otras.

La metocoiogia 0o dmefio 08 DroguCIos 88 PURCE Cefinir COMO UN CAMING ESITUCILIAN0 v @ [a vez Naxidie
Que NOS va A parmitir llegar a disefar un producto inancero realments adaptado a las necasidades del
marcado objetive y acorde & las reales condiciones y capacidades de la institucidn

Desde la India, Satish P. nos alecciona sobre la gama de Productos y Servicios
Innovadores por Bancos Rurales, creados en 1975 como bancos mixtos, que Incorporaron
las caracteristicas de los bancos comerciales y Ios bancos cooperativos al promulgar una
ley separada gue. sin embargo operaron en un ambiente de rastriccion en lo que tiene que
ver con |as politicas de préstamos y ahorros, o que hacia que fuesen inviables. Su
principal chentela son los pequanos agncullores, amprasanos rurales, artesanos rurales y
de otra clase que entraban dentro de las categorias de pequefos productores y personas
de bajos Ingresos en dreas rurales y semiurbanas.

Las raformas al sector financiero iniciadas por &l gobierno indio desde 1991-92, tuvieron
como resultado mayor flexibllidad y libertad de operacion. En ese tlempo, la principal
institucion financiera para finanzas rurales en la India, el National Bank for Agriculture and
Rural Development (NABARD), colabord con estos bancos en la planificacion de su

viabllidad, ayuddndolos a planificar los niveles y composicién de negocios a los que
apuntan.
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Sadom‘mas.yJoséAnmnnMsApmpa\ondcwamooz Instrumento
awammmmummmmmcm.mumdem
mommdmmmm-ﬂmndetmmmmuenm.atrsvéadola
dmmmm;xmmmmmﬂmm:hwwvmwad
Deundbﬂuﬂ(PﬂORURAL)ydMode!nvmymﬂmml
(CIDRE). £l capital riesgo se constituye en capital myactadoaumommmmiendool
tiesgo del dmmpebodom&hunprmpmducegmmas.am»reparlenenm
nlsodommylalnuwmmqmmuélammdwasmse
producen, las pérdidas tunbwnudwbuyon.mgamuasdemlnosaﬁ)an en
funcién a un porcentaje invariable, sino que se relacionan al resultado que genere el
noqodo.pocloque.nowomvafiablu entre periodos, sino que incluso pueden ser
negativas. El Capital Riesgo busca apoyar emprendimientos dinamizadores del drea rural
(acopiadores de productos rurales, productores/transformadores de bienas gropecuarios,
etc.)yaunquelosomndimlomosnoomubicadosendmmral.aauﬁwlalowai
ybumanOysapumnnemadonamteanmﬂdmalospmdchammlesw
mmbmmmdﬂupdocajadoadlmpmudm.uun‘m}oah
medida”.

Elaptmmqommmieaomwamm.mnmm
qumw.am.ummwmmmm
aue buscan O tenen patencislicad pars crece!

El quehacer de entidades financieras no reguiadas es relevante en los varios contextos
geopoliticos y econdmicos.

El microleasing: Una nueva afternativa financiera para el desarrolio del pequefio agricultor
nmymmhmmmuammwuwwoouwkh.mobmdeaxpmdrla
frontera y cobertura financiera lo suficients, a fin de incorporar en los mercados
ﬁm.ammsudammuammmdempobuwndebapemym
que\asmiammaresasoonoponumdwesmncuvasmsaquedonhmaddpromodo
crecimiento, mediante la utilizacién de tecnologias financieras acordes a sus necesidades
y limitaciones.

Dada la expansion y la importancia de IasMicrofmanzasysumldentmlaluchacontrala
pobraza, es muy relevante seguir de cerca la expenencia del programa de microleasing en
ANED (Bolivia), conocer porqué de su creacion. su rol institucional, las definiciones sobre
leasing, sus sub modalidades. Sonalomadoreslosdatoasooulacanaadeleadng
(volumen, numero de clientes, plazos, tipo de equipos y crecimiento), perfil de los clientes,
riesgos enfrentados y suU administracion, experiencia con proveedores, principales logros
alcanzados, problemas actuales, y planes para el futuro.

Se explora una nueva herramienta de Internet propuesta por ANED, utilizada para I8
solucién del problema de la diseminacion de informacion técnica para el drea rural.

Enmummum‘mmmmﬁnm-unmww
w.am.ummmqwl-mwwmuynhmm
ofrecer uh serves acords A la realidad o sus dlientes
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Los historicos y mas racientas proceses migratonios inter  intra continentales dicen de la
Importante responsabilidad de los gobiernos, de organismos de desarrolio y de operadores
de microfinanzas para abordar con profundidad las causas, impactos, soluciones y
mecanismos de prevencidn de emigracidn y promover iniciativas asociativas o colectivas
para encontrar respuestas mas integrales a su solucion, .

Remesas Familiares y Cooperativismo, Caso de Cooperativas de Ahorro y Crédito de
E! Salvador, FEDECACES, es la experiencia vivida por Berta Mena, expuesta desde una
doble perspectiva. La primera, de cardcter histérico sobre las diferentes fases y evolucion
de FEDECACES y de las Cooperativas miembros. Su surgimiento como un Sistema
Cooperativo Financiero, concepto que brinda el marco general para el desarrollo de sus
diferentes componentes de primer piso. las cooperativas atendidas por su membresia; y el
segundo piso, las empresas de la corporacion FEDECACES que disefian los servicios
financieros y/o tecnolégicos, analizan el entormo econdmico, financiero, social y politico del
pais y como incide en &l Movimiento Cooperativo de Ahorro y Crédito para garantizar &
crecimianto y desarrollo de las Cooperativas. La segunda, trata los Servicios de Remesas
Familiares, con sus antecedantes en &l disefio, mecanismos dé comunicacion con las
Cooperativas; las vinculaciones de los servicios financieros de ahomo, crédito y seguros
alrededor de la transferencia de remesas; logros cuantitativos y cualitativos, fortalezas y
limitantes identificadas & la fecha.

£l sarvicio da Temesas familiares asta Dasado on W Klosofin de brindare un rostro &l salvacoreno que eMIgra y
geanerar ias CoNGIONes PArR Ofrecerie SoNnCos fNANCros Dars mejorar su Nivel 3o vida,

Ahorro y crédito

Mecanismo de acceso @ recursos as parte de la cara olvidada de las microfinanzas,
convirtiéndose en un paradigma aun nuevo por dilucidar y romper.

Mohamad Nazirwan, analiza los factores de axito de las Experiencias del Banco Rakyat de
Indonesia (BRI). un banco con mas de cien afios de existencia que brinda una amplia
gama de productos y servicios bancarios a la micro, pequefia y mediana empresa. asi
como a smpresas minonstas. El BRI cuenta con una ventanilla exclusiva para las
microfinanzas, el sistema de la Unidad BRI, que oferta servicios financieros a
microgmpresas economicamente activas, tanto en dreas urbanas. como rurales.

El BRI ha participado formalmente en las microfinanzas desde 1870, cuando el goblerno
lanzd un ambicioso programa para alcanzar la autosuficiencia a través dal programa
BIMAS (Bimbingan Massal). El Banco establecié las Unidades BRI para apoyar al
gobiemno canalizando créditos subsidiados hacia los agricultores involucrados en las
actividades del BIMAS. A Inicios de la década de 1980, a pesar de que el BIMAS ayudd a
Indonesia a lograr la autosuficiencia de arroz, las pérdidas de los créditos del programa
derivadas de las distorsiones en sus concesiones, hicieron que las Unidades BRI dejasen
de ser sostenibles

Tras reconocer que &l programa BIMAS fue un fracaso, el goblerno ha adoptado una
politica de transformacion de las 3 800 Unidades BRI en unidades Intermediarias
autosostenibles y financieramente lucrativas. La transformacion de las Unidades BRI se dio
en forma simultdanea, luego de |la desregulacion financiera que tuvo lugar an junio de 1983,
E! gobiemo introdujo una nueva politica bancaria suspendiendo los limites maximos de
crédito, retirando los controles sobre las tasas dé interés, tanto para depositos, como para
préstamos, y motivando el movimiento en ahorros. Estos cambios brindaron una
oportunidad para que el BRI explorase nueyos sernvicios y productos
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Realizadas extensas investigaciones y estudios, a inicios de enero de 1884, al BRI
transformé las Unidades BRI en unidades microfinancieras con un sistema operativo,
organizacion y productos basados en practicas comerciales. Las Unidades BRI alcanzaron
el punto de equilibrio dieciocho meses después de su inicio y han generado ganancias que,
desde entonces, han ido aumentando en forma estable, lo que hizo que las Unidades BRI
sean financieramente autosostenibles.

El éxito del BRI al transformar las Unidades BRI en negocios rentshies es &f resultads del compromiso, (2
cohmranca. [a capaoidad 08 Maneo & INNOVECION & apicar un enfoque de desarnolip ANANCHTC a s
practicas de negocios. Los factures clave del duito del sistema de Unidades BRI son la simplicidad.
sccasibihdad, fransparenca, sustentabilidad, independencia, incentives, su fundamento an |a demanda.
su calidad de local (comunidades). su enfocue de desarrolic. capacitackén continua y sUPervision afectiva

De la experiencia asidtica se pasa la realidad de México, donde Todos Somos Duefios en
Caja Depac Poblana (COP), propuesta que presenta Jesus Ortiz Caso, aludiendo a
una asociacion civil cuyo objetivo de promocion rural era el aval crediticio solidario a
proyectos productivos, que gradualmente se inclina a modificar su operacién hacia el
cfédnoamogewonub.Trabajalaswactmuunaacdondenhonoyaédno
endogena y exdgena, gque darfa pie al proceso de andlisis de las diversas figuras
contempladas para la transformacion y su marco uridico, hasta conclulr en una
Cooperativa de Ahorro y Crédito. Podran conocer su matodologia crediticia rural, los
perfiles de expansién, la necesidad de adecuarse a una supervision bancaria, etc.

mw.mumm&mbmmeWymmd
SONCEpto AAUCaivD asencial Sl Cooparativismo; NecesIdad comuUn A resolver medianio ol estuerzo pPropo

Redes y Cooperativas

Las oportunidades de mercado del sistema cooperativo integrado, tiene aicances quizas
insuficienternante dimensionadas por sus propios actores.

Marin Bautista presenta el Sistema de Integracién Financiera para Cooperativas en
Ecuador- Financoop. Enfoque a las Microfinanzas, como una opcién institucional de
Integracion, con el objeto de brindar servicios de segundo piso que den oportunidades de
financiamiento y “reciclaje de recursos” dentro del mismo sistema cooperativo, y que los
recursos del sector se canalicen hacia su propio fortalecimiento y desarrollo.

El modelo de Caja Central Cooperativa existente en Espafia con el Banco

Espafiol es similar al modelo aleméan con el Banco WGZ, que buscan la Integracién de
negocios financieros de las cooperativas de primer piso para alcanzar resultados sobre la
base de economias de escala, realizar transferencia tecnolégica y apoyar el desarrollo y
fortalecimiento de las cooperativas socias, con el consecuente impacto socio-econdmico
aparejado al concepto de sistema. Este modelo ha servido como una aproximacion para
la constitucién de la Caja Central Cooperativa en Ecuador, FINANCOOP.

El sistema cooperativo enfrenta varios desafios en cuanto a mantener su vigencia
dentro del sistema financiero nacional: la creacién de servicios agiles y competitivos, el
fortalecimiento del sector, la regulacién y la expansion de tecnologla de microcrédtio como
importante fuente de desarrolio para los paises en los cuales el nivel de ingreso y ahorro
es Insuficiente para financiar las Iniciativas productivas de los sectores menos beneficiados
de la sociedad.

FINANCOOP cuents con 84 cooperalivas asocindes, 22 reguladas y 42 no reguladas, &410 65, # 75% do
umwydWhaumm.Amommmmnwmyno
reguindas. mansjaron en conjunto of 4% de los activos totales de las Cooperstivas. Para dicsemtys de
2003, proyecia contar con 27 socies reguiadas y con 51 socias no reguisdas

Siendo un ents integrador de negocios linancierns, &l momento, reslizs e “recicle”. de los rocurses del
SStama cooparativo, mediants s captacion de recurnos excedentas del sistema y 18 ColOCCION

on aquailas instituciones que requieren fondos, con ko cusl = logra Gue los recursos del sstoma las
lontalercan. €s pane 00 sus retos nterpretar adecuadamente las necesidades y desafios del sector y
brindar 08 servicios gue sl Bntomo cooperativo reguina.
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La Democratizacion del Crédito en Brasil es abordada por Enio Meinem, demostrando la
experiencia de aconomias mas maduras que ya utliizan el cooperativismo de crédito como
estimulante de los sectores economicos. Segun datos del afio 2000, proporcionados por la
Agencia de Estadistica de la Union Europea, 46% del total de las instituciones de crédito
de la region eran cooperativas responsables por 15% de la intermediacién financiera.
&mmmmlammmmvwaumwahMML
bmomandolaumemndtwonemmeiahomyudommamﬁmaum
reg:dn-ddamntodoloqueowneconloobamommwmwvnuvuw
papel en la correccion de las desigualdades regionales sin depender de la Intervencion
directa del poder publico.
ummmmmmm.ymmmmumwzooo.m
dwwmmodolmmmemdoﬂmndem.absmmmpuudonya
la cuenta de reservas bancarias. En el 2002 se abre la posibllidad de la formacién de
wowanvasdepequehmymlaoemmm.remmdemmda
naturaleza industrial, comercial o de servicios, incluidas las actividades en el drea rural, a
bwumhmumwmmmMmMO.wcamm.elmyoa
la exportacién, el desarrollo tecnoldgico, la modemizacion administrativa, etc. Otro
Mxntommlemomﬁpapeldebobamooopaaﬂmtuepen%rquem
Instituciones realicen operaciones de crédito rural subvencionadas por la Union, en Ia
forma de subsidio de cargos financieros y el fortalecimiento de las cooperativas asociadas,
que son las entidades financieras que mas intimamente conocen a las necesidades
locales, puedan prestar sarvicios mas adecuados a los clientes.

Cabe poner atencién a los efectos positivos de la evolucion normativa, con activa
participacion de las Centrales Cooperativas profesionalizadas. Entra en vigencia la
estructuracion del sector en sistemas integrados supervisados por centrales de crédito
responsables por el control, auditoria y capacitacion técnica permanente de los cuadros
administrativos de las cooperativas afiliadas. Se reducen los limites de concentracion de
riesgo por cliente y de deuda; se flexibiliza la admisién de asociados y de delinicién del
tudewuacnondalacoopommumadurezduustamahapermuldomdudfel
capital de constitucion, y establecimiento de cronograma para alcanzar el patrimonio
minimo de funcionamiento; se aplican los criterios de Basilea de adecuacidn del
patnmonio al nesgo de los activos, substituyendo el limite de endeudamiento. Se definen
limites de diversificacion de riesgo menos estrictos para las operaciones en el mercado
ﬂmaemymm«uﬂdwm”mma!mdelummas.
Se logra apertura para que las centrales puedan contratar servicios técnicos en el
mercado, asi como ofrecer servicios a otras cooperativas, relativa a las atribuciones de
supervision, auditoria y capacitacion,

l.os grances desalics para el Cooperativismo de crdditc son el fortalecimisnto del sistema a traves del
m’mm.ammumymau
confederaciones y NAcer viables & Ias COOPErANIVAS GUE NACEN POCUEAAS.

Serviclos de Desarrollo Empresarial

Rubén Flores aborda las oportunidades que el entorno nacional e internacional definen
respecto de El Mercado de Servicios Locales y la Compstitividad de los Productores
Rurales, quienes para sobrevivir tienen que ser competitivos, utilizando como estrategia
bldcaIaunion.qmmmmmmmmaauummlaconmtwOneonjumm
Servicios.

Elantltsisdelacadenapromcnvayla:domtﬁcacnondelasdemmmmmen

gada uno de sus eslabones son bdsicos dentro de una intervencién enraizada en las
nmdadescselosproductoms.muquomngaimmsanmpondoraloomms
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en funcion de su realidad. Para conocer la demanda es necesario utilizar una
metodologla participativa, en la que se hayan previsto las caracteristicas de los
productores (por sjemplo lenguaje, niveles de educacion, eic.), Unicamenta de esta forma
se pueden desarrollar microemprasas locales con una demanda insatistecha estimada.

De acuerdo a la experiencia, la oferta en muchas ocasiones s inexistente 0 escasa, por
lo que también es necesario definir una metodologia que permita su identificacion y, en
caso de que no exista, impulsar la formacién de microempresas que la provean, en un
contexto de gestion empresarial bajo parametros de eficiancia y calidad.

Los demandantes deben astar en capecidnd e calificat 1a CHBIAC de 108 SarvICoa para efectuar @ pago
denro de parametrcs que evidencien su efectividad

Los mecansmos de pago deben ser aproplados 2 la realidad de los peoductores hasta qua of Mercado
@si6 Gesartollaco y I8 CONOR reRpondan a dste

Los servicios de Desarrollo Empresarial para la Micro y Pequefa Empresa, E| Caso de
Pelileo &n Ecuador es trabajado por Roberto Hidalgo. como un caso con grandes
ensefianzas en un sector productivo compiejo y critico.

En 1993 los diagnosticos realizados conciuyeron principalmente que: (i) las empresas
tanian serias deficiencias en la calidad y acabado de sus productos; (i) habia dificultades
en el acceso a materia prima (telas) @ insumos, pues los empresanocs deblan realizar
compruenwudwados.manﬁdadesmamsnlunocesanasymman pocas
facilidades de pago; esto significaba incrementos en los costos de transaccion, INSOTEC
decidié entonces implementar servicios de produccion: ojalado, tracado, pretinado y, mas
tarde, de bordado: se ofrecié también el servicio de comercializacion de materia prima. Se
realizaron adicionalmente actividades de capacitacion, asistencia écnica y otros servicios
no tradicionales (pasantias empresariales, desfiles de moda. apoyo & participacion en
farias, etc),

Los resultados observables de la accién de INSOTEC se pueden resumir en: para el
empresario existe hoy una oferta de servicios de produccion y de comercializacion que
anteriormente no encontraban, las cuales son ofrecidos por actores de las propias
localidades. Esto ha facilitado y provocado ia difusion del conocimiento de las tacnologias
utliizadas para la prestacion de los setvicios. una mayor competencia y la autorregulacion
del mercado. Pmalmmmsaﬂmumbténuhanmducdobswmmmmdn y 5@
ha optimizado el uso de su capital de trabajo. Se ha impulsado el conocimiento de nuavos
mercados y de practicas empresariales a ser emuladas. Esto ha infiuido en el desarrolio de
productos de mayor calidad, mayor valor agregado y mejor precio.

INSOTEC. por su parte, mmm.mumumMUvuuum la
Instiucion Begue A i dificd combinacion de trabajar por of desarroiio y sef rentable.

En contextos de subdesarrolio, &l acceso a servicios de base tecnologica no deja de
captar la atencién. Jonathan Campaigne desarrolla el tema Direccionando al Peguefio
Agricultor al Cambio con Transacciones Financieras a Través de la Informacion

Dado que en Africa, la agricultura es el sector dominante de la economia, hay una
diversidad de problemas con el sector como la baja productividad de los granjeros, el
limtado acceso a mercados eficientes, etc. PRIDE AFRICA introdujo el modelo de
préstamos grupales y ahora asume un rol de investigacion y desarrollo para crear nuevas
ideas y productos para combatir la pobreza

Se enfoca en tres temas: desarrollar un modelo de ahorro comercial, establecer un
sistema de cambio de informacién para promover transacciones financieras y




m—ﬂwuom.deemymwmmcndoginmpmmmmmuoﬁnmmyw
acceso para l0s microempresanos.

La meta final de DrumNet es proveer a las familias pobres y granjeras mejor acceso a la
tecnologia agricola. financiera y no-financiera para generar mas ingresos, y mejorar el
ampleo.

Es un modelo del desarrolio de comercio que usa las técnicas de comunicacion
tradicionales y modernas. Esta construyendo "Info-kiosks,” que son centros de servicios
que proveen asistencia lécnica a través de productos y serviclos financieres, informaticos
y mercadotécnicos. Desarrolla un sisterna de crédito a granjeros para comprar insumos y
provee informacion sobre nuevos métodos de produccién a través de una red de expertos
locales.

Se ha visto |a posibilidad de crear una red informatica que permite a los granjeros vender
sus productos directamente a los compradores, mecanismo que contribuye a bajar los
costos para los granjeros e Incrementar sus Ingresos.

Wmmbﬁmm’cm,mumﬂ%mﬂmmv
marketing o los productos microempresancs. DrumNet usa of Inteenat y I tecnologia del Web con sy
conocimients de \os mercados locales, las Escuslas de Graneros. las sociedaces cooperalivas, (a3
organizaciones microfinancieras y of sector privade

Rol de la Comercializacion en Microfinanzas

El Rol de la Comercializacion en la Industria de Microfinanzas representa un tema dentro
de los factores de éxito que enfrenta el futuro del negocio, también un llamado a
reflexionar sobre la evolucion del cliente, de la organizacion, del contexto socio econdémico
y razon de ser de las microfinanzas. Susana Barton, hace aportes reveladores sobre los
aportes y propositos de las actividades de inteligencia de mercado en el contexto de
operadores ubicados en distintos momentos de madurez organizacional y que han
generado dreas especializadas para trabajar en el tema.

Parece innegable la importancia de entender las necesidades, expectativas y preferencias
de los clientes, anticipar estralégicamente las acciones competitivas, desarrollar
estrategias de comunicacién / promociones, analizar nuevos mercados e identificar la
necesidad de desarrollar nueves productos o ajustar los existentes. ;Para qué?
Incrementar la fidelizacion del cliente, reducir la desercién, Identificar ventajas

competitivas, Incrementar la penetracion del mercado y fortalecer |la imagen Institucional.

Aunque son claros los beneficios de un esfuerzo de inteligencia de mercado, las areas,
sobre todo las de recienta insercion en las organizaciones, enfrentan desafios importantes:
es dificil diseminar los resultados por Inadecuacion de los sistemas de comunicacion
intema o un manejo restringido de la informacion por temor de gque se filtre a la
competencia; la falta de un compromiso de largo plazo, la fata de personal con
expenencia y conocimiento tanto en el ambito del mercadeo en si mismo como en la
industria de MF, la dificutad de mostrar costo-beneficio inmediato, y -sobre todo al
inicio- existe la percepcion de que @l proceso es costoso. El sistema de Informacion
gerencial no esta disponible para el area, o bien no colecta los datos que ésta requiere, y/o
no produce informacion. Las bases de dalos, sus estructuras y pardmetros no son
adecuados, 0 tianen datos de baja calidad.

La imehigenca ge mercado parmite [ coleccion objetiva de ditos an el mercado, su postarior andlisis y
USC & |3 10ma de decsones sstratégicas. Emos asfuerzos pueden Ser OPANZAT0s ¥ ESTUCIUrAc0S A
Irovés de una ruts cotica que garantoe shcencia de I0s recursos y permita cotener of MANMO resultndo




El Rol de la Comercializacion. Caso Practico: Banco Solidario, resume los avances y
perspectivas desde la vision de Ximena M. Cordova-Vallejo, de un reto de grandes
dimensiones para presentar estratégicamente el servicio, la innovacién, el control de
resgos, la productividad y el impacto del servicio financiero.

El aprovechamiento de la informacién del cliente en las bases de las instituciones
financieras, incluidas las de micro finanzas, puede ser muy limitado, Banco Solidano
empezd un proceso para aprovechar @sa informacion, a través de tres proyectos: Credit
Scoring (Registro de Crédito), Inteligencia de Mercado y Lavado de Dinero. Los avances
realizados en cada drea permiten visualizar el enfoque que se tiene como Banco para
comercializar de forma mas eficiente los productos actuales y crear nuevos a la medida de
las necesidades del cliente.

Los modelos generados para Credit Scoring son resultado de un esfuerzo conjunto entre
Accion Internacional y Banco Solidario. El objetivo principal es crear tres modelos de
Scoring que permitan a través de los resultados, manejar los clientes microempresarios
durante las etapas de su relacion con el Banco. Es decir, antes de ser clientes y durante
Su permanencia como clientes de Banco Solidario. Se requiere sagmentar, seleccionar y
manejar el cobro a los clientes.

LostrestiposdemodolosquesansfwenIadeﬁniciéndelproblemasonelmodolode
seleccion que evalla patrones de comportamiento de los clientes existentes, para generar
farmas de calificar a los nuevos clientes que se quiere adquirir. El modelo de segmentacion
busca patrones de comportamianto de los clientes existentes del Banco y generar formas
de clasificacion para otorgarles nuevos créditos, minimizando la probabilidad de otorgar
credito a aquellos clientes cuyo comportamiento de pago no sea el deseado. El modelo de
carnera busca patrones de comportamiento de los clientes existentes del Banco para
generar patronas de comportamiento en cuanto al deterioro de la cartera.

Comoenmwusorgammﬁnm.elprmpmobuacub,enelwaIyaso
trabaja, es la no-disponibilidad de bases (nicas con informacion del cliente. EI primer
paso s la creacién de una Bodega de Datos con informacion demografica e historia
financiera de todos los productos y servicios que el cliente haya tenido y tenga con &l
Banco. Alimentar una Bodega de Datos es el proceso mediante e cual se concentra
informacion de varias luentes del Banco para dar soporte en los procesos de toma de
decisiones de los negocios.

Los principales beneficios de una Bodega de Datos vienen de la automatizacion de
procesos exislentes, tales como poner reportes en linea y dando aplicaciones existenes
una fuente de datos Iimpia. Quiza el que da mayor retorno es la mejora en el acceso a la
Informacion que sustenta la innovacion y creatividad de nuevos productos y prooesos.

LoS relos que impica la comercializacson de los productos e Banco Solidano & sus clientos son amplios.
Elwmmmmﬁbmnmmmwmam Los avances
reakzados permiten & Banco Solidario lener una vision mis ampils y complets de las necesidades de los
clantes en cuanto a productos y servicios Ei camno por recomer aun s largo, sim embargo 108 prmeros

grandus pasos estdn dados y |a decinidn de conciur 8l proceso et lomada
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DEL CREDITO AGRICOLA A LAS FINANZAS RURALES:
EN BUSQUEDA DE UN NUEVO PARADIGMA

Robert Vogel*
Introduccién

Hace 30 6 Incluso 20 afios, se hablaba de “Crédito Agricola® y no de *Financiamiento
Rural”. El mundo de las finanzas rurales ha recorrido un largo camino en estos afos, no
solo en lo que al nombre se refiere, sino en cuanto a su enfoque. La esperanza es que
funcionarios de gobiemo, agencias internacionales de desarrollo y los profesionales en
finanzas rurales asimilen estos cambios de comprensidn. Sin embargo, hay muchos
incentivos politicos y burocraticos que pueden hacer que 8l antiguo modelo parezca
altamente atractivo, incluso en la actualidad. Por ello se comienza con las lecciones clave
de la evolucién del crédito agricola a las finanzas rurales, junto con 1o que se aprendid de
las microfinanzas.

Tres sucesos marcaron, hace 30 afos, el paso del crédito agricola a las finanzas rurales:

* 1973 "Spring Review”, del Crédito a los Pequefios Agricultores, de USAID;
* El libro de Ron McKinnon, *Money and Capital in Economic Development”, y
* El libro de Ed Shaw, “Financial Deepening in Economic Development”

La Revision de Primavera claramente mostré que las fallas generalizadas de los proyectos
de crédito agricola no se debleron & una mala ejecucion sino, mas bien, al concepto
equivocado de que el crédito subsidiado y dirigido podia fomentar la produccion agricola e
Incrementar el blenestar de los pequefos productores. McKinnon y Shaw dieron mayor
Importancia tedrica a las finanzas al mostrar el rol esencial de éstas en la asignacidn de
recursos, mientras que el enfoque anterior s& habia centrado casi exclusivaments an la
relacion del dinero con la inflacidn.

Los documentos citados en este analisis, en su mayoria, presentan a profesionales
productos y servicios financieros rurales innovadores. Esto es crucial para difundir
Informacién sobre las mejores practicas de finanzas rurales en otros paises, y que puedan
ser estructuradas en forma mas amplia, adaptadas a nuevas circunstancias A pesar de
apreciar la importancia clave de diseminar las Innovaciones en los productos y servicios
financieros rurales,' este estudio se enfoca més a habilitar & entorno para las finanzas
rurales aunque parezca dirigido a funcionarios de gobiemo y agencias internacionales de
desarrolio, Sin embargo, los profesionales saben las dificultades en la habilitacion del
entorno para las finanzas rurales y como evitarlas. Por ello, se busca ofrecer un enfoque
mas claro de las brechas clave para habilitar el antorno para las finanzas rurales, con
sugerencias, en su mayoria implicitas, sobre como la asesoria profesional puede ayudar a
movilizar gobiemos y agencias internacionales de donantes para llenar tales brechas. De
hecho, una de las principales ensefianzas de las microfinanzas es que, en su desarrolio
casl exclusivo en &l sector informal no regulado, sortearon muchos de los principales
impedimentos presentes an las politicas y 4&mbitos legales y reguladores que enfrentan las
Instituciones en el sector financiero formal regulado.

(3 Drecur Ejptutivo de imtamations Managerent ao0 Communicaton Comerston (IMOC) Coporacon imermesors o
Agmirssracssn y Comunicacon. DedC sgracocsr Spories & DETIONEE WITLSIMEMS NNuMesbion; Pers &0 agradezco & Dale
Acames su CoMDONCISN de Afca y DOr Al Oe tu semiublecdn pars brinder s comentaros. B w9 sesponsatile de ey
OPRROTIES SRTERACES O O8 CoMGUE STOr #1108 Dechos O andieis
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En la primera seccion se revisa brevemente el enfoque tradicional del crédito agricola y 5us
deficiencias. La segunda se centra én los éxitos mas recientes de las microfinanzas y sus
potenciales lecciones para un NUevo anfoque sobre finanzas rurales. La tercera seccion
cubre una serie de pumosquesemiderancmcialapammmbiarvmos paradigmas
hacia un nuevo enfoque de las finanzas rurales, que incluyen al sector agricola sin
limitarse a él.

EL ENFOQUE DEL CREDITO AGRICOLA

El enfoque tradicional del crédito agricola hacia lo que son las finanzas rurales, fracaso
principaimente porque reacciond contra los sintomas y no contra las causas de la falta de
sarvicios financieros en las areas rurales, e inyectd soluciones que discrepaban con las
reglas del mercado. En vez de tratar de comprender las causas, 108 funcionarios de
gobierno y las agencias internacionales de donantes, cubrieron la evidente brecha con &l
servicio para el cual habla mas demanda: crédito agricola barato; tal vez porque al
analisis hubiese requerido tiempo para producir resultados cuya utilidad inmediata nc
podia preverse. Este clamor perdura hasta el dia de hoy (al igual que obviamente por
subsidios para cualquiera que pueda beneficiarse de este proceso politico). de manera que
los profesionales en finanzas rurales y quienes promueven una reforma financiera, no
s6lo deben estar atentos sino, por sobre todo, ofrecer alternativas que funcionen en un
tiempo razonablements corto (y no a largo plazo, para cuando todos estemos ya muertos,
como alguna vez observo Keynes).

Durante la década de 1970, se afinaron argumentos tedricos y se racopilaron pruebas
empiricas que mostraron 8l tracaso del enfoque tradicional del crédito agricola sobre |a
provision de servicios financieros rurales. Los subsidios a los créditos agricolas a tasas de
interés por debajo de las del mercado, implicaron una demanda excesiva que debid
serrosmngtda.ylotueauavesdoloscomdotransaoclon.enmdebusw!os

algunos de los costos de SuS transacciones a los clientes y aun encontrar demanda
debido a las bajas tasas de interés, ya que los prestatarios estaban dispuestos a Incurmir
an mayores costos de ransacciones porque el costo total de ese crédito aun era relatl
vaments atractivo. Un punto clave, tanto tedrico como empitico, era que la mayoria de
costos de transaccion se fija sin relacion con el tamafio del préstamo, mientras que los
intareses si varian en proporcion con tal tamafio. Los prestatarios de cantidades menores
recibian un subsidio relativamante menor pero pagaban esenciaimente los MISMOS costos
deuansacaOnyfueronlosmmemsensermciomdosaldveloacostosdenansaccion
Los prestatarios de cantidades mayores aun salian beneficiados por sus mayores
subsidios en los intereses en relacion con sus costos de transaccion y continuaron
solicitando estos créditos. En resumen, los incentivos econdmicos pueden explicar el
fracaso del crédito subsidiado para llegar a sus destinatarios, los pequefos agricultores,
sin recurrir a la explicacion politica alternativa de que las conexiones personales de l0s
prestatarios mayores determinaron la asignacion de créditos subsidiados.

Los créditos agricolas baratos debian lomentar la produccion agricola, pero su fracaso se
axplica por 108 mismos iIncentivos econtmicos. El dinero y, por ende, el crédito an términos
monetarios, es 1an atractivo porque es totaimente fungible y puede gastarse anseguida en
lo que &l titular desee adquirir, Los receptores de los préstamos usaban el dinero en lo que
les fuera mas atractivo, sin que necesariamente incrementara la produccion agricola.

Un aspecto clave del nuevo enfoque financiero rural es reconocer la importancia de
multiples actividades (con frecuencia no agricolas) de la tipica familia campesina. Con tal

'11“0'\.&7\.WM”’J“WM#MW..WI'“MWWMMv
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perspectiva. es facll entender que los préstamos para incrementar la produccién
lerminaran gastandose en educacion infantil, una camioneta o taxl para un miembro de la
famiiia en ia cludad.

Es extremadamente dificil monitorear y controlar que los créditos lleguen a la produccion
agricola. Supongamos que un crédito para produccion arrocera llega a agricultores que
siguen cultivando arroz, pero no invieren mas recursos en la produccion de arroz de lo que
invertian antes de recibir su préstamo (lo cual técnicaments se denomina sustitucién) y
gastan el dinero adicional en algo mas. Es sumaments dificil detectar y controlar este
hecho sin monitorear en forma intima todas las actividades de la familia. Si los granjeros
que recibleron préstamos para cultivo no produjeran nada (que, técnicaments, se conoce
como desviacion), seria mas facl detectario pero no necesariamente mas facil de
controlar porque probablements las acciones de un inspector serian perjudiciales, para los
prestatarios y para los prestamistas, lo cual crearia fuertes incentivos para el soborno y la
confabulacion.*

El reconocimiento de la importancia de la calidad fungible del dinero y del crédito, por los
defensores de |a reforma a las finanzas rurales, llevo el énfasis a una serie de corolarios
importantes para un nuevo enfoque de las mismas, entre los cuales estan los siguientes:

* El enfogue en finanzas es mas importante para la asignacién de recursos que el
anterior en dinero e inflacion; pero sélo facilita. pero no determina, la asignacion de
recursos;

* Las famillas campesinas generaimente se dedican a una serie de actividades no
agricolas, sobre lodo para protegerse de los riesgos mediante diversificacion,
lguaimente, puede suceder que ni siquiera la economia rural en general sea
principaimente agricola:

* Los precios de productos agricolas y las politicas que los determinan (por e}, las que
afectan las 1asas de cambio) son factores clave para determinar lo que se
producira, y

* La infraestructura rural (p. e).: vias de acceso) y la disponibilidad de servicios
sociales, tales como salud y educacion, también afectan el retorno en la produccion
agricola.

Ademas, reconocer |la imponancia de los costos de transaccion llevé a una mayor
apreciacion del valor de las finanzas informales no reguladas. En algunos individuos,
también reemplazo la imagen de los prestamistas monopdlicos, que explotaban a los
agncullores ignorantes. por una vision de que los prestatarios escogian las fuentes de
crédito en forma racional, con base en el costo total (tanto costos de intereses como de
transacciones) y no unicamente en las tasas de interés. Se vio que las finanzas informales
no solo incluian a los prestamistas, sino también a comerciantes y procesadores agricolas,
asociaciones de ahorro y crédito rotativo (ROSCA)', entre otros. Mas aun, la demanda de
servicios de ahorros implicita en el uso de las ROSCA destacd la importancia de los
servicios financieros mas alld del crédito propiamente dicho. Esto condujo al futuro
reconocimiento de que los ahorros (servicios de deposito) hablan sido olvidados en las
finanzas rurales. debido a los incentivos incluidos en el crédito agricola subsidiado, hasta
descuidar la movilizacion de depositos al grado de que los mismos fondos provistos para
creditos subsidiados estaban a su vez subsidiados.

18) Adeds Qe COSIO de MAYS! SONIOL, Juk CON FECGETICE INCAI MEPeCTONIS SATE SUPETVIBAT & (0% INSPECIaTes. Iow gobermon
¥ ‘09 donantes con recusncs MUy erGn OTCE MBCENISMON DArE contrarrestay ia itre Sisposcion Gol dinero, cOmMo | Drovisdn
du TGO B e forma de nsumos (Dor e sewilas ¥ fertizanies) Est. elevd CONS & oS Drestarusas ¢ @ lo% prestatancs |
Jue Tal vz NO eNCONTRGAN Que & Paquatn 08 sermifias v lrYkzantas We CONVNIE. A0OMAL. INVOILCTARS |8 SUCOoE KDOBCION
| o gua los gobiernos y los donantes saben mills de AQNCLBLM qus los agriculttmms (of ol rendiminmo de ls sgriculture en le |
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Otra leccién importante del enfoque tradicional del crédito agricola fue que, generaiments,
los costos de administracion de los programas de crédito subsidiado eran muy allos,
mientras las tasas de reembolso eran muy bajas, lo cual conducia a la necesidad de
recapitalizar las instituciones crediticias que, con frecuencia, eran bancos estatales de
dasarrollo agricola.

Ante estas situaciones, las agencias internacionales de donantes comenzaron a retirar
su financiamiento para programas de crédito agricola tradicional y, sin [a voluntad o
posibilidad de los goblernos para seguir apoyando, crecié la presion por liquidar los
bancos de desarrollo agricola e instituciones similares si no se los reformaba
rapidamente.

Las experiencias de los bancos estatales de desarrollo agricola en varios paises, muestran
que, aunque sea dificil rehabllitar exitosamente esos bancos, su liquidacion con frecuencia
ha dejado una “brecha Institucional” mayor en las dreas rurales, ya que estos bancos
habian alejado a sus competidores privados.' Generaimente, las entidades privadas no
subsidiadas no podian competir con las tasas de interés subsidiadas. Pero es aun mas
importante que, con frecuencia, los créditos subsidiados se consideraban un favor politico
que no requeria de reembolsos, por lo cual la “contaminacion”™ del mercado con una
cultura de no reembolso fue dificll de superar para las instituciones privadas que buscaban
auto sustentarse

MICROFINANZAS: ALGUNAS LECCIONES SE APRENDIERON, OTRAS NO

La disminucién del apoyo por parte de donantes internacionales a proyectos tradicionales
de crédito agricola, se produjo en forma paralela con el énfasis puesto en las
microfinanzas, que se consideraron con mejor potencial para atenuar la pobreza.

Los programas de microfinanzas exitosos fueron analizados en forma sistematica por
primera vez a mediados de |a década de 1990, en un estudio encargado por la USAID,
cuya principal conclusidn fue que las microfinanzas podian ser rentables y, por ende,
viables a largo plazo* Lograr sostenerse junto con el alcance a los pobres, por Io tanto, s
convirtid en una meta realizable. El estudio de la USAID puso énfasis en como los
pioneros exitosos de las microfinanzas habian incorporado las lecciones de las finanzas
informales, especialmente que las tasas de Interés altas no aran una barrera para 10
prestatarios de pequefos montos a coro plazo, siempre y cuando los costos de
transaccion se mantuvieran bajos

El éxito de las microfinanzas llevd a las agencias Internacionales de donantss y los
gobiemos a reconsiderar las finanzas rurales.” La mayoria de las microfinancieras ha
tenido su base en centros urbanos y algunos expertos agricolas argumentaron que los
periodos mas bien largos de la agricultura, con requerimientos de financiamiento
frecuentemente grandes, -en contraste con vencimientos & coro plazo y montos
generaimente pequefios de los microcréditos- hacian que el éxito de las microfinanzas sea
irrelevante para las finanzas rurales. Sin embargo, se debe considerar que gran parte de
las actividades econdmicas en las dreas rurales no es de produccion agricola, pues las
famillas campesinas generaimenta se dedican a otra serie de actividades economicas. A
pesar de ello, también es importante reconocer que la mera reproduccion de las
microfinanzas urbanas, atendiendo a los vendedores del mercado en aldeas pequenas,
de ninguna manera constituye un enfoque adecuado para las finanzas rurales
Probablemente todo ello motive esfuerzos para reestructurar varios aspectos del modelo
del crédito agricola tradicional bajo nuevos criterios.

18) Dade W Adarms. Jusn José Marthans y B C. Voger “Approsches to Rohatituting inscvert Government.Ownad lanes. Costs ‘
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Una caractenstica importante de las microfinanzas es su desarrollo en &l sector informal ne
reguiado, en pane porque sus clientes microemprasanos también son dal sector informal
También la mayoria de instituciones de microfinanzas actuaba informalmente para escapar
de problemas de regulacion, especiaimente los controles sobre las tasas de interes qQue
aran frecuentes en la mayoria de palses en desarrollo antes de la arremetida de reformas
al sector financiero. Aun hoy dia, una de las principales barreras para el Ingreso a las
microfinanzas de los grandes y reconocidos bancos comerciales, puede ser la amenaza oe
ataques populistas sobre las altas tasas de Interés; a pesar de la aceptacion que esas
tasas de Interés tlenen an los prestatarios a pequefia escala, siempre y cuando los costos
de transaccion se mantengan bajos. Mas aun, los controles a las tasas de interés no son
los unicos costos Involucrados en convertirse en instituciones formales y por lo tanto
reguladas. La mayoria de microfinancieras ha desarrollado técnicas de préstamos que a
mds de basarse en el sistema legal formal para el cobro de préstamos, usan incentivas
adicionales (como ofrecer acceso a un préstamo mayor si el anterlor se paga
cumplidamente) mds efectivos para un reembolso a tiempo.

Sin embargo, las microfinancieras aln no han aprendido todas las ensefianzas posibles
de los problemas del enfoque del crédito agricola. Esta vision ha sido duramente criticada
por su negligencia en la movilizacién de depdsitos, al basarse en usar financiamiento
subsidiado para respaldar la disminucion de las tasas de interés a los beneficiarios.
Como las microfinanzas surgieron principaimente en &l sactor informal no regulado, la
movilizacién de depdsitos no era una posibllidad para las tipicas ONG en microfinanzas.
En lugar de ello, el financiamiento de estas instituciones dependia principaimente de
donantes, a veces con fondos para préstamos a tasas subsidiadas y con frecuencia
con programas de asistencia lécnica en microfinanzas para fortalecer a las ONG
seleccionadas.” En la actualidad. algunas de estas ONG en microfinanzas reconocen la
necesidad de movilizar depasitos para Incremeaniar su alcance y la posibiidad de
sustentarse, no solo con |@ caplura de mas fondos sino también por la provision de
impartantes servicios adicionales a los microclientas. Un debate amplio. sobre la
necesidad de que las ONG en microfinanzas se formalicen, tengan licencia y estén
reguladas para movilizar depdsitos, incluye si s& deben o no regular las que piensan
permanecer informales y no recibir depésitos.

La regulacion prudente a todo tipo de institucion de microfinanzas se ha convertido en una
gran controversia, con una presion sustancial para regular a todas las instituciones, sin
considerar si reciben o no depdsitos del pablico,” Segun las practicas internacionales
usadas por la mayoria de agencias de regulacion y formuladas por & "Bank for
International Settlements” (BIS) en Basilea, las entidades que no reciben depdsitos del
publico no debleran estar sujetas a una regulacién prudencial; pero muchos donantes y
algunas Instituciones por si mismas han estado buscando tal regulacién. Esas agencias
de donantes quieren que alguna entidad se encargue de monitorear y evaluar a las
instituciones de microfinanzas que estan apoyando, mientras algunas instituciones de
microfinanzas desean lograr mayor credibilidad por medio de esta regulacion.

La mayor parte de agencias raguladoras reconoce que su principal responsabllidad es
velar por la estabilidad del sistema financiero y, tal vez, proteger a los pequefos
depositanies, pero no incluye asumir tal responsabilidad con instituciones que no reciben
depdsitos del pdblico. Mds aun, las agencias de regulacién no tienen recursos suficientes
para su manejo con bancos e instituciones que aceptan depdsitos, en especial durante
épocas de crisis bancarias, como para que sa vean cargadas con ofras responsabllidades
periféricas.

{1) roorames mstiuciones de mcofirancas sempre han estadd reguindas. come o BEI on Indoness cuyss Unidacdes
Desa movilizan muchos Mas ORpOStos M 1D QU Drastan. y DIMAEaN MUChos MEs MEVICION 4 108 SAPOMIANTeS Que A e
prestatarion. Pero, muchss ONG sn mcrofingness ol ser feguiladas han tenica dificuttades oare movilizar Bootoloa. come
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(12) Para dotalies, vease Rooent C. Vogel, "Reguamory and Supervisery Trands in Micro-Banung: Examming Expenences in the
Prllipomes and in Late Americy”, Comunadad Econdemos Asie-Paciien. julio 2002
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Ademas de la disputa sobre instituciones deben ser . también existe gran
controversia sobre como debe establecerse tal regulacion. Las instituciones de
mmqmmqm“mkmmv o ofreciendo servicios

mmqmuwwmmawmmmmmmmmm.
Almnuinnﬂumonesdomudmmsywsmwmu\dmommnqmelm
dehsagemmsdatowmmwmurmmmwmmwm:md
conflicto entre promover y regular generaiments S8 refieja en la mala supervision y

unadébilwpemswnquepuedeuawaummmm.mmmmmo
mwmmﬁm.&mmdmﬁnmm.mwwmmn
separarse en segmentos sin competencia entre si, mientras las agencias reguladoras
perderian flexibilidad con el personal més capaz y ambicioso gravitando alrededor de los
wwmgmndesyabitndoudohalmnudomsmueﬁasquewdmmuwn
microciientes.”

Sin ambargo. aigumsanfoquespararosolvot ambas oommrsiasparooenpronmm.
Dichos enfogues, pueden tener gran interés para algunos profesionales en finanzas

en lugar de someterias a una regulacion y supervision exhaustiva, Y

. Unmueddwubymmmoalmnmmwnwmonmmmsde
riesgos para todas las instituciones que aceptan depdsitos y requieren de regulacion
formal.

Al solicitar a las agencias reguladoras que supervisen a las Instituciones de microfinanzas,
que no reciben depositos, taspdmsmwmnqueiwdeunasﬂuwwmen
las cuentas financieras de ales instituciones, a mas de cadi no hacen auditorias extemas
Unasolucodnesoblbgnraesummﬁnamemsammummelmumoplande

@ Incluso las evaluaciones por parte de las agenctasdoduiﬁacbn."

agencia reguladora, pues las agencias donantes y otros potenciales financiadores de las
instituciones de microfinanzas tendrian lo requerido para hacer la evaluacion y @l
monitoreo que, en primer lugar, pasaria a ser su responsabilidad como inversionistas bien
informados (en contraste con los depositantes a pequefia escala). Aqui, el slemento clave
esquolasagsndasdonam”yomwemw inversionistas de las instituciones de
micratinanzas deberan requerir tal transparencia por sl mismos, como un prerrequisito
para el financiamiento

Como mdicasumn\bte.olemaqueantawpawiﬂondeﬂmseoemnosten
identificar y vigilar sino en evaluar los nesgos que enfrenta cada institucion financiera y el
sistemna financiero en general, asl como analizar la capacidad de las entidades reguladas
de manejar tales riesgos. Segun lo estructurd la “Office of the Comptroller of the Currency”,
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cada caso (por ej.: vigilancia externa de inspecciones in situ) podra ser optimizada,
depend#ondodcwperﬂdonemydewalquﬂucambbcnclmbm.espadﬂmomode
los movimientos adversos en relacion con instituciones similares.
Enfowiosneagosyllcapwdaddemanqmdemodouniim.hmqueh
supervision basada en nesgos sea altamente flexible a la vez que facilita la comunicacion
entre el personal de supervision. En particular, tal uniformidad con flexibilidad libera a la
mmmmammsmsdolumdomdelm!mvmwmque
mmlnmammmmmmadowmmdemmmque
la documentacion adecuada esté compieta (por ej.. balances financieros y garantias
hmamplocw.mmumwmdmmommbamy
las instituciones de microfinanzas. En lugar de elio, la supervision basada en riesgos
wedocemmamlawﬁennmadelaamlﬂmywm.wmmmym
sistemas uliizados para el monitorec y control, que se encuentran en el centro de la
Wmmmmnmmmmﬁmnmmdmnqodedm" La supervision
dohaagooactualmentoeﬂlgobumdapalumdoauuu'yvmwmnodn
agonciamguhdoradebanoosimmtonqueuulmmWOquebuadoenbeﬁesgos.do
modoquoloapmiesmluenmtcmﬁnanmyﬁmnuammmmpmdanmmtar
controversias de regulacion. deben comprender los elementos clave de la supervisién de
resgos

mmm.mmemm.mmmmmumaummuu
mmms.mnhabermwodomwwoémmmlbguadbmumbmsyonbs
estudios de impacto para asegurar que estos clientes realmente se beneficien de sus
mmpﬁmm.?wwmwo.elob]mmmdomwnm«lmm
Mmmawmmmsmmmvusmmbm.uwm
impone costos adicionales de transaccion a los beneficiarios Y. especialmente a
mmmuumquuwnsmmmuwaodondeclms.m
necesanamenta reducira, si no la profundidad, la envergadura del alcance de las
microfinanzas.

Aun mas problematica resulta la insistencia de las Instituciones de microfinanzas en la
recopilacion de datos para los estudios de impacto. En vez de confiar en el reembolso de
los préstamos como el principal indicador de que los prestatarios se benefician los
donanmhmnrmswo.conmeuonaLmvaﬁumedicbnnwbnolmnmrdﬂu
nifios y tamilias, lo cual requiere recopilar mucha mas informacion sobre los clientes de lo
necesano.
Nwaimmmmﬁmmmmmmmwmummaa
parte de estas insfituciones, pero también deben reconocer que los incrementos en
los costos de transaccion que resultan inevitablemente reducen el alcance.” Por las
controversias surgidas alrededor de la posibilidad de tener estimaciones significativas del
m.mmrenmmm.mmmmmd
mmmwosmmmmmmmammmm(wa
mﬂl&cﬁnyanéﬂusdedamsmmwudmmlmmo.adodmmm
pmfwonabsenﬂnanmmmasmdobonmrolapoyododonm“mo
tales objetivos y estudios de impacto.

(18] Tom Fitzgerat and Robe © Yoge mmwmmumm—."m
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indudablemente beneficid &l sector agricola, aunque jos subsidios en los paises
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NUEVOS ENFOQUES A LAS FINANZAS RURALES: ALGUNOS ELEMENTOS CLAVES
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intermediacién financiera. Sin embargo, debido a que los residentes rurales
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y depositos, las cooperativas de crédito rural actuan como agentes y no como
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bancos de paises desarrollados dm«lamyagmdomm;wa
recibir comisiones y retaner clientes.
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(16) RC. Vogel, "Sevings Modilization mwmamn—:-r wlummm
Cradit, Westview Press 1664
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huymtsndcbocqmumwnmconwumam.kpewoaquonohayaum
respuesta unica e Incluso se den diferencias importantes de definicion entre paisas, la
Mmdonunm&smdfhud&owdmmmo-quéemmou
mqummmoyhsmmtor\gmmmwwnmcm
posible.

Lecciones de las finanzas Informales

uwwonammmmmm,munmmmummombm
las microfinanzas. Igualmente, los acuerdos financieros informales han tenido un papel
Mml&s&mmmmwmmﬁmmommwmenoswel
sector formal,
&nmbm.mmuaumnhmuwmmmmmmmmlmu
han sido poco documentadas o estdn parcialmente compuesias de prastamistas
|mmmymnmwmmmm-mmmwo
esquemas Ponazl
mm.mmvmmtmm“wmam.mmom,mummm;
* La existencia de acuerdos informales constituye una prueba de la demanda de los
productos y servicios financieros provistos, y
. Emmbnmwuodanﬂmlmmm&%mmmannm
formal.

Entre las ensefianzas especificas de las finanzas informales. estan las siguientes:

. me;maanuummimmmwmmwuulosmosdo
uanmnmtbmbm.wcwmu;mmmmanwm
oostosdehmaodbnmelpromdedmnoﬂarmpmductoayuwm
financieros;

. LuROSCAcaﬂmmnladuwmdommdadopomoemdtcmporquém
mmmMnmmmdmm.y

. mmwm.maainwmymmmmwn
muemmmmwmumwnam“mmwm
agricolas y en ocasiones pudieran tener el potencial como para ser vinculados a)
sistema formal.

Losmdeaédhommepmicipmhspmdumeswmu.prwmomm
bumymudalindmasmamnw.amqueconhcuomum
tilda de monopoelistas porque, de todas formas, pueden constituir las fuentes dominantes y
mmmmmmmwu.tmmmmm
como EE.UU™

En relaciones de crédito en que participen los comercializadores. esta claro cuan
bqupuedmwbcooumdemmbnmlupammmcomwoy,
wmm.ummﬂwmc«mmownm.mmm
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los pequefios agricultores.
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Los remanentes del enfoque del crédito agricola
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programas tradicionales; pero es aun mas dafiina la “contaminacion del mercado™ que
Wdeunamalarewpondondeprémosenlocwgmnnumwa
mwnmw«mdmmmﬁm,mmmmmnamf
mnomm.mmamdnommm.mmmmmm
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puedan requerirse después,
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mmmmmmmmoonlnmmmenqmmabuwm
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financieros.

Los bancos agricolas estatales insolventes

Eliminar los bancos estatales de desarrolio agricola puede parecer pare importante del
MmmMmaumuanduumm.mMala
ewmmimmmmmaﬁvumowadmummm:ndummm
areas rurales.

EmmvmmdemLaﬂnayelcm.ulvezlauqum«lbmem
aqﬁooladelMpﬂomuﬁumzﬂnmﬂscosmqueloqueww’dmumm." Sin
dmumelwnpactoﬁsw.mes.slloscouosdelauquidwonhmonmnoresomayw
quemmmmm.mm:mmmﬂm“qummmsdo
nmmmmm.mwn.eldmrwammﬂw:bwom
desapuvcioydgouemcmﬁnuoapoyandopolmummpumamludmm:(pa
q.-mandﬂu‘ca}ummhs")y.ﬁnmmm.mmwounaleypcmmunnum
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desarrolio agricolaum'raduddoalpumodemmwwe.c. incluso en las dreas
rurales; aqul la principal pregunta es qué hay en el ambito politico que impide su
liquidacion
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Las barreras reguladoras a las finanzas rurales

La Infraestructura institucional para las finanzas rurales es particularmente significativa
debido a la importancia de los costos de transaccion. En las dreas rurales, los tiempos de
vigje y los gastos relacionados, son componentes primordiales de los costos de
transaccion, especiaimente si los prestatarios deben viajar largas distancias desde sus
aideas o pueblos para encontrar una sucursal bancarla, frecuentemente a través de
lerrenos dificiles,

La importancia del acceso a los servicios de depdsito sugiere que los prestamistas no
regulados (asi sean ONG altamente eficientes y bien Intencionadas) por si solos no
pmmlaummmnomwmmouwramwmmw
estudio reciente del ambiente de regulacién de microfinanzas en Bolivia, hallé que en las
dreas rurales, las ONG no reguladas predominan mayoritariamente sobre FFP regulados. ™
El fracaso de los bancos privados en las zonas rurales al liquidar un banco estatal de
desarrolio agricola, sugiere que las barreras reguladoras pudieran relacionarse con allo. El
volumen de negocios en una aldea o pueblo pequefio puede ser muy limitado, y una
sucursal bancaria en ese lugar necesita costos de operacion bajos para ser rentable.
Sin embargo muchos paises, aun Inadvertidamente, crean barreras reguladoras para las
sucursales en areas rurales, al requerir onerosos sistemas de seguridad, provision de
datos contables a la matriz -en linea o en forma diaria-, horas estandar de operacién, que
encarecen prohibitivamente las pequefias sucursales bancarias, y no son las formas mas
efectivas y eficientes de controlar los riesgos que enfrentan |as Instituciones financieras.™

Algunos riesgos especiales en las finanzas rurales

Enluﬂmnmmmemenhquemml.lam&wMyuvmwwm
precios agricolas son grandes preocupaciones. Para prevenir esos riesgos, con frecuencia
se ha propuesto un seguro contra todo riesgo para cultivos, en el enfoque tradicional del
aédnoagﬂoola.&nmbargo.mbslmdondouhalmplmudoulmm
cultivos, los costos en general han sido extremadamente altos, en parte por las dificultades
mmmmmmummm.ywmuu
mala seleccion y riesgo moral. Los programas de garantias para préstamos, respecto al
riesgo, también son frecuentes en el enfoque tradicional del crédito agricola y, pese a
evaluaciones costo / beneficio altamente negativas, muchas agencias Internacionales de
donantes los continian apoyando.™ Los programas de condonacion de préstamos, aunque
sean politicamente atractivos para un gobierno, tienen efectos negativos mayores pues
generan expectativas de luturos rescates linancieros, que contaminan el mercado y
mantienen fuera de las finanzas rurales a los proveedores privados de servicios
financieros que buscan auto sustentarse,

Algunos esfuerzos recientes de los donantes para manejar el riesgo en las areas rurales
intentan evadir los problemas administrativos y morales de los seguros tradicionales
contra lodo riesgo para cultivos para agricultores individuales, al apoyar el desarrollo de
seguros con base en las condiciones del clima, pero las estimaciones estadisticas
necesarias para establecer los precios de tales seguros pueden ser desalentadoras,
especiaimente en casos de microclimas variables. Otro enfoque mas basado en el
mercado, es que los trabajar sobre modelos que incluyan la dispersién de los riesgos a lo
wmxmmmdomm,mmm.mmsymummdw
del mercado igual que a los productores.

(23} Arolis O6mez. Germién Tabame, A C Vogel. "WMicrofirance. Bank Regulstion and Supervson: The Bolvian Case Stugy” |
informe de IMCC pars USAID royecio Meores Practoas de Morofmansss. sgomn ce 2000
M&MndmmMManW.mnum”
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(#5) R C. Voge! Daw W Acams. “Costs sna Genetis of Loan Guarantss Programs” Michael Guiger. “Sustaitiadsity of Creds
Guarartes Jystons “The Financeer: Anatysss of Capitnl and Money Market Transactions, tebreraimayo de 1967
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funcionario encargado del préstamo debera visitar al microempresario, elaborar
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quombmdepésnos.Ser.mnmunwummmdodemdonme
nversionistas pmadospuaroquomwmwamncmymovaﬂa como parte de un
manejo meiaadodasistzmasdeinfomacﬂbn.

. Ensewndolugat.losprmabsoomumadomuhanmﬂdadomucho
cuando las oficinas de crédito suministran informacion sobre las obligaciones
wgmmehwumbdmdemmmmmmno&&touha
extendido a las microfinanzas y finanzas rurales pero lentamente, por retos
especiaimente dificiles para lograr una cobertura adecuada. Debido a los incentivos
inherentes a la participacion de informacion, daterminado prestamista no participard
simparwpnmmbténlamayodadeloedamu.demodoquog-nemmeu
mdmmouwb.wlomamsuuamawmelm."

En muchos paises, las i wmuoutgana!osmmmaslmmlm
informacion sobre los préstamos individuales para fines de supervision pero, en algunos
casos, esto se limita a préstamos mayores y, en otros, existan limites legales sobre sacar
muMamwOnMndolaagondadorogulacidn.Unpaisquemwpendoum
obstacum,asoiPmﬂ.yaquemdosbemannﬂmwgmawwonm«wvw
mfomadmeo&otodotipodeptwamoymcomnonwnloamideadtﬁmptwm
autorizados. En Lima, la mayor y mas agrwvaoﬁcamdacrednobgmwpemonpane
este problema a través de requerimiantos de reciprocidad (esto es: para obtener
ln!mmaeiOndolaoﬂdmdoMOesnmaﬂowmwmmoyasuvezprovoeﬂc
informacion o pagar un precio mucho mayor para acceder a sus datos).™ Sin embargo,
estonohatenidoéxnotwadel.imqmzaspofialmdeeconomiasdoowalaymayoc
propmc»ondomsmnutasmbrmm no reguiados.
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informacién para monitoreo y control, y delegar responsabilidades a los gerentes locales.
&nmwm.mdommmcm«mbh.mbhadommdodamm

mdommwpourdrhno

Otro enfoque que muchos prestamistas usan frente al manejo de nesgos, es confiar en las
garantias, aun en detrimento del flujo de cajaydela Naturaleza de los prestatarios.

administrarias.® Por lo tanto, es comprensible que los prestamistas ininsmn en garantia de
bienes raices urbanos en vez de una granja, aun para garantias agricolas.

blenes muebles, incluyendo el uso de recibos de almacenaje. Sin embargo. aunque
wudosprofuwosmuudosonnaimlaﬁmmmamydommémsapunmncon
precision los cambios que se requieren en leyes, regulaciones, mas mejoramiento en la
Infraestructura (por ej.: registros) ha habido poco progreso en establecerios.

wmmdkfddosudmaoaéﬂoda.dusolradicionaldeuwasounooamntlapuade
ser la mejor opcién y, por lo tanto, necesatarelapoyodolosprofeabmhsonﬂnm
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La cobertura obligatoria no puede extenderse a los prestamistas informales no regulados
ni a otro tipo de acreedores, como comerciantes, servicios publicos, y la informacion de
créditos puede ser incompleta, sobre todo en cuanto a dreas rurales y micro prestamistas.
* Finalmente, uno de los objetivos principales de este estudio es difundir informacién
sobre las innovaciones an productos y servicios para finanzas rurales, de manera
que puedan ser desarrollados en forma mas amplia. Mas aun, es importante que los
profesionales en finanzas rurales de otros paises u otros continentes se
mancomunen, tanto para expandir @l alcance, como porgue los profesionales en
finanzas rurales en un pais determinado pudieran ser renuentes a compartic
informacion sobre innovaciones a sus potenciales competidores. Esto plantea otra
pregunta: (Es posible encontrar mecanismos basados en el mercado para
diseminar informacion sobre innovaciones en finanzas rurales de una manera mas
efectiva?

Expansion de la gama de productos y servicios financieros para la agricultura

Para proveer ciertos productos y servicios financieros por los que existe particular
demanda entre los agricultores se pueden requerr esfuerzos especiales, sin retornar al
enfoque tradicional del crédito agricola.

Las lecciones de las microfinanzas pueden ayudar a extender la disponiblilidad de servicios
financieros a muchos segmentos del sector rural, pero no siempre es un asunto de simple
duplicacion, Con frecuancia los préstamos grandes con plazos mayores a lo habitual en
microfinanzas, son importantes para desarrollar las fincas

Aqul no se pretende explorar como ofrecer mejor dichos productos y servicios, o cual se
ancuadra dentro de la esfera de muchos profesionales expertos en finanzas rurales.

Sin embargo, existen dos puntos relacionados que es importante enfatizar ahora:

* Por mucho tiempo, los servicios de depdsitos han sido descuidados u olvidados,
sobre todo en areas rurales, y esta brecha no puede acortarse sin la presencia de
instituciones reguladas. Esto implica la necesidad de atencidn especial a las sutiles
barreras reguladoras que pueden hacer prohibitivo el establecimiento de pequefias
sucursales en las dreas rurales. Por las frecuentes dificultades que las ONG en
microfinanzas enfrentan al transformarse en instituciones financieras reguladas y
taner éxito en la movilizacion de depositos, puede ser importante no aliminar la
infraestructura existente (por &) sucursales de bancos agricolas estatales), sin
analizar previamente todas las opciones.

* El segundo punto @s un corolario del primero: es probable que al atender la

demanda de una gama diversificada de productos y servicios financieros en areas
rurales, se requiera diversidad institucional (bancos comerciales, bancos rurales
locales, cooperativas de crédito, proveedores de microfinanzas sin fines de lucro,
etc.), incluyendo una vanedad de acuerdos informales, como las ROSCA, y los
mejores servicios financieros suministrados por productores, procesadores,
proveedores de insumos y agentes de mercadeo.
Un objetivo principal de los goblemos y donantes debiera ser motivar todo tipo de
instituciones financieras y acuerdos para competir en tal "campo de juego” por los
nichos comerciales que existen en las areas rurales. igualments, como parte de la
filosofia de mercado implicta en el transito del crédito agricola a las finanzas
rurales, los donantes debieran diseflar mecanismos de asistencia técnica que
permitan a las Instituciones que provean servicios financieros rurales acceder a la
asistencia técnica en funcion del mercado, donde la competencia determine los
resultados, mas que basarse en “escoger ganadores” entre una varledad de
instituciones & INNovaciones que claman por apoyo.
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ROL DE LA COOPERACION INTERNACIONAL
EN EL DESARROLLO DE LAS MICROFINANZAS

Alain Laigneaux™
Antecedentes

¢.Que papel han lenido hasta ahora los diversos actores tanto bilaterales, directos e
indirectos, como multilaterales an el acompafiamiento de un sinnUmero de Iniciativas
relacionadas con el tema del financiamiento para el sector rural? Esta reflexion tiene
necesariamente que inscribirse dentro de una perspectiva amplia, de desarrollo rural que
lambién abarque el Ambito de una sociedad o un pails determinado.

Examinar el rol de la cooperacién internacional en el pasado y el presente, desde sus
fortalezas, debllidades y limitaciones, permite plantear recomendaciones para el futuro
enfocando siempre nuestro principal objetivo, el desarrolio y la lucha contra la pobreza.

Después de retomar brevemente elementos de la primera fase de los programas de
“crédito agricola dirigido”, y ver como estos abren paulatinamente paso a los “sistemas
financieros rurales”, haremos hincaplé, desde la perspectiva de la microfinanza sobre dos
aspectos centrales para &l futuro de las finanzas rurales.

Primero. el ahorro, ausente del primer paradigma, se convirtié en centro del paradigma
actual, llamado por Marguerite Robinson “La Revolucién de la Microfinanza™.

Segundo: a partir de las insuficiencias del paradigma actual, qué politicas, publicas o
privadas, merecen &l apoyo de la cooperacion Intemacional para que la microfinanza
concurra de manera eficaz y eficiente a un proceso de desarrollo humano sostenible.

40 ANOS DE PRESENCIA DE LA COOPERACION INTERNACIONAL
Del credito agricola dirigido a la Iindustria de las microfinanzas

Las iniciativas de credito agricola dirigido que se utilizaron de los afios cincuenta a
mediados de los ochenta, con el apoyo de la cooperacion internacional, fracasaron.

Dichas Iniciativas correspondian a una corrients modernizadora del agro™ y se basaban
sobre una serie de supuestos que podemos resumir de la manera siguiente™,

* Las poblaciones pobres necesitan crédito para obtener los Insumos que requieren;
Como son pobres, no tienen capacidad de ahorro para conseguir estos insumos;
Al mismo tiempo no estan en capacidad de pagar el costo real del crédito.
Conclusidn: es necesario crédito subsidiado para superar esos cuelios de botella.
Tienen un nivel educativo bajo por lo cual desconfian de los bancos.

No ahorran o sl lo hacen es mas probable que sea en &l sector financiero informal;
Para que ahorren en los bancos, necesitan una disciplina financiera que se les
puede dar mediante capacitacion. Entonces, el ahorro obligatorio es precondicion
para que tengan acceso a un crédito por parte de una institucion financiera.

(29 Consmpers temdscs en Ecanomis Soce o0 s Coopereoon Técmica Beiga con seoe en Bruameas
{30) Robinson Murguetite 8. “The Microfinance Reavolution. Sustanatile Finance lor the Poor”. The World Bank. Open Society
Instiite. 2001
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Los programas implantados se orientaron basicamente hacia el sector agropecuario y
canalizaron grandes cantidades de dinero a &l a travas de Iinstituciones generalistas de
promocitn del desarrollo, de la banca de fomento de la agricultura o simplements de los
componantes de crédito de un sinnumero de proyectos de desarrollo. Varias evaluaciones
de estos programas, realizadas en los afos sesenta y luego en los setenta. llegaron a
conclusiones negativas en cuanto a los resultados alcanzados, en panticular desde una
perspectiva amplia de satisfaccion de las necesidades de financiamiento dsl mundo rural y
de un proceso general de desarrollo™

La principal consecuencia para los donantes y los gobiemos de ese aparente fracaso
rotundo no se hizo esperar y, a partir de mediados de los afios ochenta, se observo una
notable disminucion de los programas de crédito agricola. Sin embargo, algunos
Goblernos utliizan 1odavia la banca estatal como herramienta de apoyo populisia *
ofraciando” craditos con tasas muy por debajo de las de mercado. El Ecuador es uno de
allos. Tales programas gubernamentales, de corte claramente politico, tienen efecio
negativo para ias instituciones financieras privadas que compiten an los mismos seclores;
ya que |a gran publicidad de aguelios induce a creer que los banquercs o las cooperativas
de crédito lucran exageradamenta con los creditos a agncultores.

Simultaneamente, ya habia precursores que iniciaban la etapa hacia la microfinanza, a
veces también con el apoyo de donantes, pero sin subsidiar el cradito, mowilizando el
ahorro en gran escala y desarrollando productos financiaros para los estralos de mas
bajos recursos (BDB en Indonesia, SEWA en ia India. varias cooperativas y ONG..).

Pero el viraje decisivo hacia un paradigma nuevo, 8l de la microfinanza, se produce an los
afos ochenta en medio de profundas reformas econdmicas en el Sur™,

La microfinanza y los sistemas financieros rurales: un cambio de paradigma

Desde la perspectiva de la microfinanza, las *finanzas rurales™ son un concepto que es
parta de la revolucion mencionada lineas arriba. Corresponde a un cambio conceptual,
enmarcado en un contexto de lberalizacion acelerada de las economias, que nos
introduce en un paradigma nuevo caracterzado por una apuesta clara a favor de los
mecanismos de mercado para favorecer una mejor asignacion de recursos y un objativo de
promocion de la Iniciativa privada. También ese paradigma vuelve a ponér én &l tapete,
cOmoO una preocupacion importants, el rol de la microfinanza y de los sistemas financieres
como Instrumentos de lucha contra la pobreza®. Ese concepto abandona la idea
restrictiva del crédito considerado casl exclusivaments como un Insumo én &l proceso
productivo, El objetivo central es ahora favorecer el desarrollo y la fluidez de servicios
financieros en e marco de un verdadero “mercado de capitales rurales™ articulado
alrededor de tres nociones clave

* Marcado financiero sostenible;

* Intermediacion financiera eficaz,

* |nstituciones financieras innovadoras, viables y autdnomas™
Ademas, @l concepto adopta una visidn sistémica que abarca los usuarios, las
Instituciones, los iInstrumentos y procaedimientos, a nivel macro, en el sector financiero, en
@l ambito de la demanda y a escala institucional”. Ese cambio conceptual ha llevado a
muchas instituciones (donantes, goblernos) a desarrollar esfuerzos para crear o consolidar
Instituciones financieras sostenibles y a responsabliizar al usuario/cliente.

(33) Pars mayores detalies, ver Dot semplo AFR. No | 2001 Asums of al. ‘884 y Vogu RC “Fromn Agrouliirsl Credit o
Rural Finanos’ 0 search of 4 ew Paadigm”. Comuncacan praseniace on & Symposum Inemecons  * Expenencies
Deosafios en Microfinanzas y Desarrolio Rursl”™. Quito actutire ol 2003
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ser adoptada en varias partes del mundo®. En el Africa, particularmente del Oeste,
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de lineas de crédito, Asignan también a las Instituciones existentes, un rol importanta
en &l combate contra la pobreza

*En los afos noventa, observamos una evolucién en dos fases. A principios de la

El aporte mayor de estas dos décadas, es un tejidodnlnsummsdommﬂnanucon
resultados significativos en términos de cobertura, clientela, productos y servicios
ofrecidos, control de nesgo, disminucion de los costos de intermediacion y rentabilidad.
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Este cuadro comparativodapiemmluardosnpoctoa importantes para al futuro de la
microfinanza desde una perspectiva de donantes: la movilizacién del ahorro y las

oelparadﬁgmaenwamoasurolenelproceaode desarrolio y el combate
contra la pobreza,

LA MOVILIZACION DEL AHORRO VOLUNTARIO

A pesar de numnmmmmasmnudel mundo que indican que la gente, aun
siendo muy pobre ahorra, la imponancia Que le dan a este fendmeno los donantes es aun
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ambivalente*. En la agenda de la Comunidad Internacional que trabaja el tema hay una
toma de conciencia y una preocupacion cada vez mas grande para el enfoque "ahorro” de
los sistemas de microfinanza. Pero las instituciones financieras siguen, a veces,
considerando el ahorro como “la mitad olvidada de las finanzas rurales™ y no como un
potencial importante para el desarrolio de las mismas instituciones y para el mejoramiento
de los sistemas financieros rurales. Ese desinteres relativo, puede explicarse por
desconocimiento de los sistemas financieros informales®, o por una vision sesgada que no
reconoce que en el campo existe demanda para una gama de servicios financieros mas
alla gel crédito”. Tampoco hay que menospraciar que hay razones objetivas, en tlermino de
costo de colecta. de marco legal (formalidad versus informalidad, reguladas versus
no-reguladas), disponibilidad de recursos alternativos (a través del mercado o de lineas ce
crédito de instituciones especiallzadas) que explican una cierta politica de espera por
parta de las instituciones.

Las instituciones de microfinanza (IMF) perciben el ahorro mas como una luente de
captacién costosa y poco atractiva comparado con las lineas de financiamiento disponible
en el mercado. Poco perciben el ahorro como un servicio complementario al crédito que
permite a sus clientes convertir pequefas cantidades de dinero en una suma para realizar
alguna inversion. Rutherford en su libro Los Pobres y su Dinero* explica en forma muy
llustrada como personas muy pobres buscan mecanismos para convertir cantidades a
veces Insignificantes, con depdsitos frecuentes y constantes, en una suma que muchas
veces equivale al monto de un microcrédito,

Antes de plantear algunas condiciones para que esa funcién de ahorro se pueda potenciar
y el papel que la cooperacion puede tener a este nivel, s necesario recordar los
baneficios que se pueden asperar a nivel micro, Meso y Macro.

Existen formas de ahomo informales en todas partes del mundo que cumplen varias
funciones y traen consigo ventajas y también inconvenientes. No queremos entrar aqul en
ese tema* sino mas bien enfocar el potencial y los beneficios de formas de ahorro
voluntano realizadas mediante las nstituciones formales del sistema financiero -con la
debida supervision de una entidad estatal- ubicadas en los varios ambitos siguientes:

* Individual y de [a microempresa, el ahorro permite acumular recursos para futuras
utilizaciones o casos de emergencia, dar seguridad, cumplir con obligaciones sociales o
religiosas, dar acceso a futuros créditos, obtener un historial de crédito, legalizar activos

(elemento importante para la gente pobre que generalmente no liene ninguna garantia
que ofrecer cuando necesita crédito), mejorar la gestion financiera del hogar (efecto
estabilizador). Ademas, y desde una perspecliva de género, permite a las mujeras.
quizas por primera vez, tener sus ahorros en una cuenta a su nombre.

| (80) Es revesacons (& encusety imaizacs s 1908 entre dormstes (mvolacrados e DroprareRs 0 mucrotmanes por o PRUD v of
Womanr's World Banking que ndicaba Gue ol Tema el ANOND salla en ECIMa POBICION OTY 108 JOCO TeME M IMPSTANS
Que 88 lonkan gue prviegier. Cltado en Rabimson MC
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{7 jones, el hecho de poder ahorrar como colectivo no
aolamemaabrounmamdonummm;honos.ponmnmuchuvemubemmw
poder que lenia una persona (por ejemplo el tesorero), aumenta la seguridad financiera
del grupo y mejora la transparencia en el manejo de los fondos.

* |nstituciones financieras, los beneficios son también miltiples: la captacién de ahorro
disminuye la dependencia de las fuentes externas de recursos financieros, aumenta la
autonomia institucional y crea las condiciones para un desarrollo institucional mas
sostenible, También supone que la supervision a través de una Institucidn reguladora,
trae un beneficio tanto institucional como a nivel del cliente que se siente mas seguro.

* Gobiemnos y donantes, los recursos disponibles mediante los ahorros son otros tantos
recursos que se pueden dedicar a otros fines.

* De la economia y del crecimiento, se puede considerar el efecto dentro de un circulo

vituoso donde la reorientacién de recursos de gobiermno y de ahorros disponibles

permite aumentar la inversion, la cual crea condiciones para un mayor crecimiento.

El ahorro es sin duda elemento esencial (1) en la formacion de sistemas financieros con
perspectivas de sostenibilidad y de autonomia financiera; (2) en la construccion de
capacidad individual y grupal de liberarse de tutelas y de tener acceso a una cierna
“ciudadania econémica”; (3) en las politicas pablicas y las estrategias de los donantes.

Aunque este punto pudiera ser discutido con mayores detalles, sigue existiendo
desequilibrio @n el ahorro entra instituciones financieras de tipo bancario y otras de tipo
cooperativo (desequllibrio que tiene que ver, entre otras cosas con el desarrolio mismo de
los sistemas financieros y con la cobertura que tienen). Las primeras no tienen mayores
dificultades para colocar su canera de crédito pero sl para movilizar ahorros; en las
segundas sucede a la Inversa: tienen mdas capacidad de movilizacién de ahorros pero
menos rapidez para colocar créditos. Esa dualidad, mas alla del caso ecuatoriano que la
llustra, lleva a reflexionar sobre las politicas que hay que implantar para reforzar tanto la
cobertura como la profundidad de ambas instituciones.

En las décadas de los ochenta y noventa, el otorgamiento de lineas de financiamiento
blando a las IMF reforzd el enfoque de las microfinanzas hacia la colocacion masiva de
creéditos. Se celebrd con gran pompa la Cumbre del Microcrédito en 1997 que, quiso
Incorporar a la lista de los derechos humanos el derecho al crédito. Ahora los programas
deben ser mas cautos en sus financiamientos para microfinanzas y limitar el efecto
negativo sobre las captaciones entre los mismos clientes. Salvo situaciones especiales ya
no deblera haber financiamiento sin costo, Los casos de financiamiento blando deben ser
dirigidos hacia programas plloto de atencién a sectores especificos de poblacién o a
productos innovadores que requieren un proceso de disefio y pllotaje antes de lograr una
rentabilidad propia.

Los subsidios que pusden otorgar los organismos de Cooperacién Internacional (Cl) deben
dirigirse hacia la consolidacién institucional de las IMF, formacion de cuadros y dirigentes,
desarrollo de tecnologias basadas en la informacién, desarrollo de productos innovadores
que mejoran la cobertura y el alcance de las IMF.

La regulacion es un tema clave en las captaciones de ahorro. Muchas IMF no pueden
captar depdsitos por no ser reguladas (tal vez algunas no quieren captar depdsitos por no
querer entrar a la supervision), La cooperacion Internacional (Cl) debe trabajar en la
definicion de politicas y normativa para lograr que la mayoria de instituciones financieras
sea supervisada por un organismo de control. Este tema es complejo y amerita toda la
atencion de los Goblemos y los organismos de Cl para consolidar los sistemas financieros
rurales, y evitar potenciales problemas causados por alguna IMF mal administrada. La
supervision de pequefias entidades rurales es costosa y complicada. En este mismo libro
el Dr. Rodrigo Espinosa explica la complejidad e importancia de la supervision en el
desarrolio de los sistemas financieros.
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CONSIDERACIONES IMPORTANTES
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accesibles a un costo razonable. Parte esencial de este “modelo” es la moviiizacién, en
forma voluntaria del ahorro.
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crédito, y también no materiales como planificacion familiar, altabetizacién, atc.) los
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Instituciones y sistemas que sean sostenibles en el tiempo.
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LA IMPORTANCIA DEL CONTROL
EN LAS MICROFINANZAS RURALES

Rodrigo Espinosa’

En el mundo en desarrollo y en las economias en transicién, existe interés creciente de
promover la profundizacion del mercado financiero en el sector rural, Los bancos de
desarrofio multilaterales; las agencias bilaterales de ayuda externa; los gobiemos de los
paises en desarrolio; profesionales y académicos interesados en agricultura, pobreza rural
y el desarrollo financiero han concentrado atencion creciente en los reducidos flujos
formales y. a veces, insuficientes filujos también informales de crédito agricola asi como en
la escasa entrega de los diversos tipos de servicios financieros a la pobiacion rural de
es10s paises.

Hay un renovado interés por disefiar y establecer mecanismos costo-sfectivos y
sustentables para superar |0 que aparece como obstaculos intratables que, con frecuencia,
anfranta el desarrolio del mercado financiero rural de los paises en desarrolio.

La atencion cambia graduaimente, del énfasis exclusivo en el crédito, hacia la importancia
de diversos tipos de servicios financleros, como faciidades de depdsitos y medios
similares para acumular reservas de valores, Instrumentos de pago y oportunidades para
enviar y recibir remesas, cambio de divisas y, en general, mecanismos para administrar
liquidez y enfrentar riesgos™. E! sector rural carece de mercados de seguros y de otras
herramiantas para administrar y manejar riesgos, y se da un creciente reconocimiento de
las enredadas conexiones entre los mercados financieros y de seguros™.

El nuevo entendimiento de las dificultades que enfrentan los participantes potenciales
de transacciones financieras rurales y la evaluacion exhaustiva de la experiencia histdrica
de las intervenciones en el mercado sugiere que una promocion exitosa del mercado
financiero rural requiere de esfuerzos sistematicos en lugar de aislados, con acciones
relacionadas en varios frentes.

Sin embargo, donantes especificos y programas gubemamentales frecuentemente
carecen de coheraencia y, por lo tanto, pierden oportunidades para reforzar acciones
mutuas. Han ignorado la naturaleza verdadera de las transacciones rurales o las
dificultades que se presantan cuando éstas se realizan, y asl han minado otras acciones
para promover la profundizacion financiera que se intenta construir,

El Interés en profundizar servicios financieros rurales obedece a las siguientes
‘motivaciones.

La disminucién del crédito agricola

Existe preocupacion por la deficiente oferta de crédito agricola y se presenta consenso
Sobre la interpretacion de esta resultado™. Este consenso incluye:

(a) Reduccion del mercado en la oferta interna y externa de crédito agricola formal, en
parte relacionadc con el descenso de crédito agricola en los portafolios de los
bancos de desarrollo multilaterales y de los donantes bilaterales y también por la
contraccion de transferancias fiscales para este proposito™.

(87) Orocacr de Estudion y Estacisticos de ia Supseniandencia de Bancos v Seguros del Ecuadaor
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(b) Las pérdidas sustanciales y la eventual descapitalizacion de la mayoria de los
bancos de desarrolio estatales y el fracaso de la mayoria de los programas dirigidos
de crédito utilizados como canales de fondos publicos o de donantes™, y

(c) La reducida respuesta an la oferta de fondos de los bancos privados, para ampliar
Sus operaciones hacia areas rurales, luego de los programas de liberacion
financiera y/o del cierre, transferencia o privatizacion de la banca puablica agricola®.

Estas reducciones del crédito agricola formal han sido mayores que la reduccién de la
participacion de la agricultura en el PIB. El descenso ha sido sustancial aun si se toma en
cuenta que la calidad fungible del dinero desvié fondos a propdsitos no agricolas.

Sin embargo, existen flujos de crédito de proveedores y de intermediarios pero en
cantidades reducidas, y hay evidencia de financiamiento propio de la poblacion rural,
particularmente con fondos de amigos y parientes, lo cual revela la capacidad de ahortro en
el sector rural.

El acceso a servicios financieros y la pobreza rural

Una segunda motivacion para la creciente importancia de la profundizacidn de servicios
financieros ha sido el interés en reducit la pobreza. Pero a pesar de inlervenciones
publicas solo un reducido grupo de poblacién rural ha tenido acceso al crédito formal y la
poblacion con acceso a otros servicios financieros ha sido aun menor.

Surge la pregunta de por qué la poblacién rural no ha tenido un acceso adecuado a
servicios financieros y la respuesta obedece a la incuestionable dificultad del
financiamiento rural.

La pobreza se concentra mas en las dreas rurales y cuando los servicios financieros
actlan con sus funciones intrinsecas pueden ayudar a salir de la trampa de la pobreza.
Pero cuando las oportunidades productivas no existen y la capacidad de pago es
msuficiente el credito empobrece a los deudores. Por lo tanto, dependiendo de las
circunstancias, @l crédito puede aumentar o disminuir la pobreza.

Ademas, per se, los lipicos préstamos no crean oportunidades productivas, en particular
cuando otras restricciones son vinculantes. El crédito no construye los caminos necesarios
para llevar los productos a los mercados; el crédito no puede generar Insumos clave que
no estén disponibles, el crédito no puede crear o destruir ventajas comparativas nl
modificar preferencias de los consumidores,

Profundizacion de las finanzas

Como tercera perspectiva, la profundizacion de serviclos financieros se considera un
factor clave en @l proceso del desarrolio financiero. El supuesto basico ha sido que una
mayor profundizacion aumenta el Ingreso y acelera el desarrolio econémico

El rol clave de la intermediacion financiera es faclitar las trasferencias de poder de
compra de depositantes a deudoras, de tal manera que mejore |a asignacion de recursos,
y en consecuencia aumente la productividad de los medios en la economia. En esta larea,
las facilidades de depdsito son tan importanies comao los servicios de crédito.

El crecimianto econdmico y la eficiencia también son afectados por las transacciones
financieras, por el rol de juntar capital, por la seleccion de proyectos, por @l monitoreo de
los deudores, por @ cumplimiento de contratos que produzcan mayor rentabilidad, en
definitiva la profundizacién de servicios financieros tiens electos positivos en el
crecimianto acondmico.
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En el mercado financiero y en la realidad social,
abismo entre la ofena y demanda de servicios microfinancieros.

ha habido hasta ahora™ un absurdo

Ya en 1811 Shumpeter sefiald que la sola existencia del empresario s una consideracién
Necesana para lanzar un proceso de innovacidn y, en Consecuencia, de crecimiento. pero
no suficiente. Si no existe un sisterna de credito para financiario, la innovacion no se

crodmnontomdsall&delestadodmoo«eioquﬂlbdo

Es importante en Ecuador “..generar un cuadro Institucional tendiente a facilitar ol
desarrolio financiero (aumento de la densid

adbanwia.atravuwmsim“do
micro-créditos masivos)*

La demanda no ha sido atendida habituaimente por miembros del sector financiero formal,
porquono:aboncémostmderaluctor.ymgonoralnouenenmtaruonwondmwno
negociar con esos clientes"', Por lo tanto, desconocen la tecnologia de las microfinanzas y
udedunaunmchodomomoomm"\emodihrem. Estoimpucaquouneeuuan
instituciones

wmyaacmmomnalndmmmmmmemaroon
mconﬂvoswfcbauesmcmnas_

y
Costos menores. En Ecuador. Ia gente pobre es atendida por prestamistas informales
bastante accesibles pemquoeobmnmmdotmmqaovandal 10 al 100 por ciento
mensual




Se puede afirmar que ahora el debate se ha inclinado a favor de las microfinanzas
comerciales y no sélo en los paises en desarrollo sino también en los del primer mundo.
Las innovaciones desamolladas de "lo bajo hacia lo alto” en paises pobres como

Bangladesh, Bolivia @ Indonesia ampiezan a coplarse an los paises avanzados cuyos
pobres continan relativamente mal atendidos por el sistema financiero formal™.

Se estima que el 80 por ciento de los cuatro mil quinientos millones de personas que viven
@n economias de niveles bajos, y bajo-medios de pobreza no tienen acceso al sector
formal de los servicios financiercs. En esos niveles unos tres mil seiscientos millones de
personas se reparten an setecientos veinte millones de familias, con cinco miembros en
promedio. La mitad de estas familias, unos trescientos sesenta millones, forma la
demanda no satisfecha por ahorros comerciales o servicios de crédito de las instituciones
financieras™.

La productividad de estas famillas podria aumentar sustanciaimente si tuvieran acceso a
ahorros Institucionales y a servicios de crédito en el ambito local. Y de extenderse los
beneficios de los servicios financieros a los dependientes de estos clientes de
microfinanzas, la actividad econémica y la calidad de vida de mas de mil ochocientos
millones de personas podrian aumentar con sdlo proveerles de acceso local a las
microfinanzas comerciales.

Nllosgobbmosnllosdonamespumnmnderunademmmwmlapem
servicios financieros manejados por Instituciones comerciales solventes pudieran
atenderla, pues en un sinnimero de paises esas instituciones han demostrado que, sin
subsidios, se puede llegar a un amplio segmento de clientes pobres economicamente
activos

Mas para llegar a los demandantes hay que mantener principios que sustentan las nuevas
metodologias para ofrecer servicios financieros a los pobres, que impliica una perspectiva
de mercado que entienda las preferencias de los clientes y disefia sus productos para res-
ponder & estas preferancias. El reconocimiento que las facilidades para depositar pusede
ser tan importante como los préstamos para los demandantes, las instituciones financieras
y la economia; y la insistencia en que exclusivamante instituciones financieramente viables
se dediquen a la prestacion de servicios financieros son principios que requieren que la
institucion genere ganancias de sus operaciones financieras y que obtenga sus fondos de
fuentes no subsidiadas™

Un estudio comparativo de organizaciones de microfinanzas |dentifica elementos comunes
de éxito. Primero, la tecnologia de crédito es apropiada para la clientela meta. El producto
tipico @s un préstamo de corto plazo para capital de trabajo. E! monto del crédito aumenta
con un buen récord de pago. La transaccidn se hace cerca de donde el cliente se
encuentra, de manera que |os costos de transaccion para el deudor sean bajos. Los
prwamssonduombdsadosconmp&du.anunocpooosdm.umcupemcaonu
tavomcopo:eloonopla.mdeIosaédnosypo:oloomactopersonaldoloooflcmude
crédito con los deudores™

La experiencia demostrd que s/ es posible prestar -de manera rentable- sarvicios
financieros a los pobres, Esta experiencia también indica que existe relacion positiva entre
cobertura y viabilidad financiera. Las instituciones que alcanzaban ser sostenibles eran
también las que habian mantenido una clientela mas numerosa. Ademas, evaluaciones
han confirmado que las instituciones de microfinanzas tienen mas probabilidad de éxito si
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muestran fuerte deseo de autosuficiencia y de crecimiento. Por Ultimo, las organizaciones
exitosas han trabajado con el mercado, no contra el mercado™.

Lo anterior puede sintatizarse en las siguientes afirmaciones microfinancieras:

Capacidad de Credito: Hay una demanda exiendida de microcrédito a tasas comerciales
que permiten la recuperacion piena de los préstamos. Los pobres acondmicamentes activos
S0n capaces de repagar los préstamos a tasas comerciales siempre que los clientes
reciban incentivos para que persaveran en el uso de los servicios financieros de la
institucidn. Cuando no pagan la alternativa es &l chulquero.

Deseo y capacidad de ahorrg; Hay entre los pobres una demanda masiva para depositar
ahorros voluntarios en instituciones. No hace falta ensefar el ahorro a los pobres: lo
practican en mil formas. En una economia estable con Infraestructura adecuada, otras
formas de ahorro rinden con frecuencia menos que los ahorros financieros. La institucion
debe aprander el como y el porqué del ahorro de los pobres para disefiar instrumentos que
satisfagan esta demanda de un modo mejor que el ahorro habitual de los pobres.

Una intermediaria microfinanciera madura y bien sostenida tendra probablemente mas
cuantas de ahorro que de créditos.

En un sistema microfinanciero sustentable, la diferencia entre las tasas de interés y al
costo de los fondos es mas alta que en la industria banquera porque los costos son mas
ailtos.

El sostenerse no requiere de grandes gastos del gobierno o de los donantes, pero si de un
ambiante macroeconomico sélido. y de marcos regulativos, leyes y politicas claras.

LAS MICROFINANZAS EN EL ECUADOR

A iniclos del siglo XXI, el Ecuador carecia de una legisiacion especifica sobre
microfinanzas. La normativa de la Superintendencia de Bancos y Seguros definia los
créditos de consumo medianie el criterio puramente cuantitative de un tope de
USS 20 000. Esta definicion inclula, de hecho, todos los créditos de microfinanzas, pues
no establecia ninguna diferenciacion ni de productos ni de tecnologias.

Dado este contexto, tanto el mercade asombrosamente dinamico de las microfinanzas,
como sus Instituciones, siempre en busca del desarrollo de productos y el
perfeccionamiento de las tecnologias utilizadas, requerian la existencia de un marco
regulador adecuado, en los dmbitos financiero y de supervision, tal que promoviera la
eficiente acumulacién de capital y asignacién de recursos y que, al mismo tlempo,
mantuviera la seguridad y la solidez de las instituciones financieras.

Por esa época, en una exposicion sobre “El marco regulador que debiera regir a las
empresas que hacen microfinanzas®, se insistié en la necesidad de un marco regulador
aproplado para el desarrollo de las microfinanzas en el Ecuador y, sobre todo, que la
importancia de esta Iindustria radica en que los mas pobres habian revelado a
economistas y cientistas sociales cuan rico es el talento economico de esos sectores y
cudn formidable su capacidad de ahorro y creatividad. El argumento se apoyaba en que
los clientes de las microempresas hablan demostrado que éstas podian ser un nNegocio
muy rentable siempre que se adaptaran inteligentamente a sus propias necesidades.
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supervision especifica para microfinanzas. Esto ultimo fue posible gracias al apoyo y la
meuwwwaam&mmmmmy&gumw
organismos Internacionales como la Agencia de los Estados Unidos para &l Desamollo
Internacional (USAID) y Proyecto Salto, con los cuales el organismo de control suscribio
en mayo de 2002, un Convenio de Asistencia Técnica para sl Fortalecimiento de las
Microfinanzas en el Ecuador,

Con este convenio, la Superintendencia de Bancos y Seguros se propuso dgesarrollar un
esquema normativo coherents para la promocién de este sactor de la industria financiera,
asi como fortalecer los mecanismos de supervision necesarios para garantizar que fuera
sostenible en &l largo plazo.

Resultados del nuevo paradigma

Los resultados de estas convicciones, principios y politicas son Instituciones
financieramente sostenibles con una alta profundizacién de las microfinanzas (crédito +
ahorro voluntana).

Universalizar el éxito de los ejemplos citados constituye una verdadera revolucién
financiera porque profundiza los servicios de credito y ahorro, y los extiende a las capas
pobres de la poblacién econdmicamente activa. Esto es un reto para la economia
ecuatoriana.

Las socledades altamente desiguales no valoran el potencial de mucha de su gente.

La expansion de la pertenencia beneficia a los pobres que carecen de voz, y a largo plazo
asegura una distribucion mas amplia de los beneficios. La transicion pacifica hacia una
sociedad mas Inclusiva es en sl misma una hazafia y un logro Impresionante.

Ecuador ha empezado a asumir el reto. En primer lugar con bancos privados dedicados a
la industria de las microfinanzas: Banco Solidario y Credifé del Banco del Pichincha, y con
la revitalizacion del sistema de cooperativas. En segundo lugar, con la presencia y accion
de sociedades financieras especializadas. En tercer lugar con fondos de ayuda externa
de organismos multilaterales y bilaterales en especial, el Proyecto SALTO (Strengthen
Acces 1o Microfinance and Liberalization Task Order) de USAID, administrado por
Development Alternatives Inc., Swisscontact, DGRV Confederacion Alemana de
Coooembvas‘elpmgmmdoSamiosﬁnancsmﬂumlesonIaSMNoﬂe.conel
auspicio del Reino de Béigica. BID, CAF, programas de ayuda bilateral de paises
desarrollados y fondos especiales. Y por ultimo, con un cambio significativo en la
Superintendencia de Bancos y Seguros que dianamente camina con firmeza, aprendiendo
a pasos acelerados experiencias valiosas de ofros paises.

En el mes de jullo de 2003, las instituciones financieras reguladas mostraron saldos de
mictocrédito que aicanzan la cifra de 1023 millones de dolares; el 49,7 por ciento
corresponde al Banco Solidano institucion pionera en microfinanzas; el 17,3 por ciento a
Credité del Banco del Pichincha cuyas fransacciones en apenas un afio creciaron 12
veces: al 11 8 por ciento a Sociedad Financiera Ecuatonal, la pnmera institucidn dedicada
exclusivamente a prestar servicios microfinancieros; el 8.8 por ciento la Cooperativa San
Francisco: ¢l 4.8 por ciento a Codesarrolio: el 2.0 por ciento a ia Cooperativa 23 de julio;
el 6,5 por ciento & doce cooperativas, y el 1.0 por ciento restanie a la Mutualista
Imbabura.
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NORMATIVA DE MICROFINANZAS A TRAVES DE LA CALIFICACION DE ACTIVOS DE
RIESGO Y CONSTITUCION DE PROVISIONES

La Resolucion 457 de 10 de junio de 2002 definio la canera de microcrédito: “Todo crédito
concedido a un prestatario, persona natural o juridica, © & un grupo de prestatarios con
garantla solidaria, destinado a financiar actividades en pequefa escala de ¥
comercializacidn o servicios, cuya fuente principal de pago la constituye el producto de las
ventas o ingresos generados por dichas actividades, adecuadamente verificadas por |a
institucion financiera prestamista’

La Resolucién determiné 20 000 délares como monto méximo de un microcrédito, dispuso
que el solicitante no tenia que presentar sus estados financieros, y orientd la evaluacion
de las condiciones para estos préstamos hacia politicas de seleccion de los
microempresarios, la capacidad de pago del deudor y establlidad de su fuente de recursos,

Tomadas en consideracion las particularidades que hacen del microcrédito un producto
financiero con caracteristicas relevantes para su reguiacion, se puede afirmar que axisten
al memsdmoaspoaospundetmmmsupermaonesgo:

1. Elevados costos administrativos, derivados de una tecnologlia crediticia intensiva en

trabajo, para compensar la ausencia de informacién y garantias.

2 Inexistencia o falta de documentacion formal.

3. Ausencia de garantias.

4. Concentracién geografica del crédito

5. Descomposicion rapida del crédito.

Debido a los riesgos inherentes al sector, la norma ha previsto en pnmer jugar un régimen
de provisiones, relacionado con el monto de cada crédito y que se cuantifica en funcion de
lamorosacaddehmm.mmuommmdoclmomaswauategodade
neagononnal(A);doonmSyaodlasparaelriesgopotancsa!(Bl;deaoandlaspmol
nesgodoﬂdome(C);demmwyeom.waolﬁosgodedumeormudo(o).ydomts
deQOdiaspanddesgodeperuldn(E).
AMsatapmMnmwwm.uﬂdammmsmm
rseaoosdeatdnouncobrablesad‘ccmalalamomidad:

« El no-cumplimiento de requisitos minimos de tecnologia crediticia que requiere una
proﬂﬂéngenéﬁcadomaelsﬂbdoltmmdehanmdemkmaédim:

« La no-aplicacion consistente de la tecnologia crediticia escogida par la propia
emm.onwwmolspromdonmmwdﬂ 1% de la muestra
escogida para revision poradawpocdcntodelr\cumplimbmoa. Esta provision no
sera adicional a la determinada en el caso anterior. debiendo aplicarse, en todo
caso, la mayor de ambas, y

. Elmsgopovlamwtadéndelsmmodeatdno.anmmdehpwcalﬂudbndo
ﬂosgoyelnuyorcapnaldeopemcbmaadmciasalumnhayaaocadldodbho
sujeto, en otras Instituciones del sistlema financiero. Esta provision es adicional a |a
astablecida en cualquiera de los casos anterores.

Es fundamental en la actividad microfinanciera la existencia de una adecuada tecnologia
crediticia. Los requisilos minimos que establece la norma tratan particularmente sobre:

a) carpetas de crédito de cada prestatario con la informacion requenda en los
manuales de créditos de la propia Institucion,

b) manuales de crédito, que deben relerirse a la estructura organizacional de la
institucion y sus procedimientos de control interno, a la identificacion de los
pvaswmosydem:esponsaMosdeladeemaédnos.ala
documentacion que se debe analizar sobre los sujetos de crédito y a la
documentacidn que se debe genarar como resultado de la actividad de los oficiales
de crédito, y

¢) informacién especifica de cada microcrédito, relacionada con contratos, documentos
de respaldo, de garantias si las hubiere, Seguros, avaluos, atc.
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Ha disefiado, en consecuencia, el nuevo enfoque de supervision fundamentado en los
conceptos de supervision prevenliva, supervision integral, supervision consolidada, y
supervision basada en riesgos. Ha integrado, de esta manera, las actividades
radicionales de analisis financiero y las visitas de supervision para validar la
administracion de riesgos y la confiabllidad de la informacion recibida. En suma, ha
establecido una especie de mezcla diferenciada de los procesos de monitoreoc axtra situ,
inspecciones in situ y supervision integral que constituyen el nucleo del nuevo enfoque de
supervision por riesgos.

La Superintendencia de Bancos y Seguros cuenta can tres herramientas metodologicas
importantes: la Guia de Supervision Extra Situ, 8l Manual de Inspeccion In Situ y el Manual
de Auditoria Informatica, herramientas que permiten: 1) Analizar, diagnosticar y calificar
desde del punto de vista del riesgo (de negocio y de procesos) la situacion financiera de
las entidades sujetas a control y regulacion, y 2) Verificar @l cumplimiento de las
regulacionas prudenciales, ajustes y olros requerimientos legales exigidos.

El sistema de andlisis adoptado se basa en aspectos de orden cuantitativo, a través de
indicadores para valorar la solidez y solvencia de cada antidad, (sistema CAMELS), y en
aspectos cualitativos, con la evaluacion in situ de la gestién de cada institucion financiera

Supervision de Instituciones de microfinanzas

También en el dmbito de la supervision financiera, la cooperacidn técnica de USAID -
Proyecto Salto, ha apoyado el crecimiento institucional de la Superintendencia de Bancos
y Seguros, al posibilitar la capacitacion intensiva en el ambito nacional e internacional, de
directivos, y supervisores en el area de las microfinanzas. La elaboracién de un adenda
que contempla principios y procedimientos que deben ser aplicados para la supervision de
operaciones microfinancieras, constituye uno de los logros mas importantes en esta
materia.

El documento ha adoptado el enfoque de supervision basada en riesgos, con énfasis en
gl perfil de riesgo que caracteriza a las entidades microfinancieras. E! manual fuerza al
usuario a adoptar un criteno de analista de riesgos en lugar del de auditor de estados
financieros. lo cual propicia el cambio de mentalidad en |a tarea de supervision.™

La Superintendencia de Bancos y Seguros debe generar las condiciones necesarias para
la competitividad de las instituciones del sistema financiero. Las regulaciones y supervision
son las herramientas con que cuenta para generar dichas condiciones, partiendo de una

fundamental: concillar el légico interés de los accionistas y panticipantes por la
rentabilidad del negocio, con el de 0s depositantas y oOiros clientes, por la seguridad de los
fondos confiados,

Sin duda, en materia de profundizacion de servicios financieros, existe un vasto sector de
pequefos intermediarios, organizados como fundaciones, ONG, cooperativas, que por sus
intrinsecas caracteristicas y limitaciones no estan inmersos en el sistema de regulacion y
control prudencial. La intermediacion financiera es un negocio que involucra el manejo de
un bien publico y la confianza de sus depositantes y clientes, por ello cabe esperar que
1ales instituciones deban regirse por sanas practicas de prudencia y solvencia financiera.

La adopcion particular de dichas practicas, cualquiera sea el medio que origine su
necesidad de Incorporacién (tales como sistemas alternativos de control y supervision, la
supervision auxiliar, la supervision delegada y la propia autorregulacion) permitira la
incorporacion de este amplio sector de intermediarios no regulados, al contexto de
institucionalidad del quehacer financiero nacional, en tanto propende fundamentaimente, a
alcanzar mayor transparencia y homogeneidad de la Informacién que circunscribe a la
actividad micrafinanciera del pais.
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El sigulente cuadro presenta la canera de Banco Solidario, y los clientes atendidos con
cada producto, A septiembre de 2003, la cartera de Banco Solidario esta dirigida, en mas
de 80%, a su grupo objetivo (micro y pequefias empresas informales, personas de bajos
recursos sin acceso a fuentes formales de financiamiento) y que los clientes de estos
segmentos representan mas del 94% del total de clientes de Banco Solidario.

ESTRUCTURA DE LA CARTERA

AL 30 DE SEPTIEMBRE DE 2003
(miles de dolares)
CARTERA CLIENTES Montos
vaior | porcentale | numero | porcentaje | Promedios
| CARTERA MICROEMPRESA | |
[ Indwidual 34 625 | 28.79% 25 754 77.53% | 1 367
| Grupos Solidaros so52 | 421% 10 148 11.22% | 468
Fiduciag 10 131 | B.45% 2 002 B2 | 5 060
[ Cuenia Scligana 4458 | 37o% 5 8,175 | 7948
. Microempress _ 54188 | 45,17 42 990 47.52% | 1260 |
|__Olia d¢ Oro 15385 | 12.64% 40 045 4427% | 384 |
Vivienca Poputar | sgos | 5 00% 1 438 1 50% | s175 |
Vivienda Constructor * | 4815 | 4.10% 2 0,045, 183 58%
Tiexs ‘ 740 | 0.62% 252 228 2670 |
Otros 27 054 22 56 a1 765 TR 648
Total Microcrédite 81 219 67,73% 84 755 93,59% w58
PEQUENA EMPRESA |
|__Pegquefie Empresa | 16823 | 13,655 123 | 0.14% | 135 147 |
Transponse 2238 1.88% 88 | 008% | 032880 |
Total Pequefia Empresa 16 858 15, 73% 01 | 021%  s8738
TOTAL EN EL ENFOQUE DEL BANCO | 100 078 lun] B 58 93.90% 1178
__MEDIANA EMPRESA 10 555 6,804 a7 D04% | 285 263
b Totsl Mediana Empresa 10 555 8,80% a7 _| 004% | 285263
|_BANCA DE CONSUMD ! |
Peraoaal 8167 | A1 | 5315 | 5B 1 537
EMpieacos § 128 | 0.8%% 164 0.18% | & 833
Total Banca Consumo 9287 T.74% 5479 I.M[ 1 608
1 CARTERA TOTAL | 119920 |  10000% | 90462 | 10000%| 1326

En el aflo 2001, &l Banco Interamericano de Desarrolio otorgd a Banco Solidario una
mencidén honorifica, presea concedida anualmente unicamente a 2 Instituciones
financieras reguladas, por su desempefio en la prestacion de servicios financieros para
microempresarios. Banco Solidano ha sido calificado por 2 aflos consecutivos por |a
Revista Gestion como la mejor institucion financiera mediana del sistema del Ecuador

Sin pretender hacer una lista exhaustiva, las principales lecciones aprendidas después de
B affos de operacion puaden resumirse an lo sigulente:

* El microcrédito debe ser masivo para que sea rentable. Esta definicion obedece no
solo al hecho de que se& manejan créditos Individuales de bajo monto sino también a
la necesidad de diversificar el riesgo de |a canera.

* El manejo del riesgo es central para la rentabllidad del negocio, de ahl la necesidad
de establecer mecanismos para prestar como también y principalmente para
recuperar los valores prestados.

* Un producto masivo requiera allo nivel tecnolégico en procesos, como condicién
necesatia para generar economias de escala para optimizar el costo del proceso

* La segmentacidn de mercado es clave para enfocar la fuerza de ventas y el riesgo
de la cartera. Hay que reconocer que existen distintos hpos de microempresas con
caracteristicas y necesidades diferentes; por lo mismo deben disefiarse productos y
servicios adaptados a |as necesidades de cada tipo.
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La organizacién que decide entrar en este mercado debe ser agll y saber manejar
grandes volimenes de clientes, La toma de decisiones debe hacerse con rapidez. La
organizacion debe adecuarse, lisica y tecnoldgicamente, para recibir grandes grupos
de clientes informales.

& Se necesitan ejecutivos altamente motivados y de gran competencia profesional,

re los principales factores clave de éxito pueden mencionarse los siguientes:

Cultura Institucional. Las instituciones lideres tlenen una vision de largo plazo y
consideran la rentabilidad condicién Indispensable para asegurar su parmanencia an
@l largo plazo, sin dejar de lado su mision social.

Tecnologia craditicia, Atender al segmento requiere |a aplicacion de tecnologias
crediticlas no convencionales que priorizan el andlisis en campo de la voluntad de
pago del cliente, establecen la capacidad de pago de manera estitica asl como
Incentivos adecuados para el repago y mecanismos oportunos y rigurosos de sancion
a los clientes morosos

Sistemas informaticos, £l empleo de tecnologia de punta es clave para asegurar el
manejo aficiente de grandes volimenes de clientes, asi como la provisién oportuna
de informacién gerencial para los diferentes niveles de la organizacion,

Estructura organizacional. La estructura organizacional debe ajustarse a las
caracteristicas de la tecnologia crediticia escogida y permitir la descentralizacion
operativa y de la toma de decisiones, asi como &l establecimiento de instancias de
control interno que cumplan su funcién sin afectar la operacién,

Estructura de tasas de interés La tasa de interés debe cubrir los costos de
operacion y generar margenes razonables de utilidad. Sin embargo, para el cliente, la
tasa de interés es sélo una variable mas dentro del costo total del crédito. Los otros
costos importantes que considera &l microemprasario son los de acceso y los de
oportunidad. Un crédito a tasa de interés mas baja pero al cual es dificil acceder o
que se recibe luego de mucho tiempo es poco atractivo para el microempresario,

Conocimiento del mercado, Variables como mecanismos de provision y pago de
insumos y materia prima, niveles de rotaciéon de inventarios o fuentes alternas de
financiamiento son claves para disefiar productos y servicios adecuados, asl como
para fijar criterios de andlisis de riesgo acordes con la realidad del segmento.

Volymen y cobertura, Se deben lograr volimenes importantes para ser rentable,
Para alcanzarios hay que dar cobertura a diferentes estratos de microempresarios.

Recursos humanos. E! contar con recursos humanos calificados y motivados es
Imprescindible. Procesos adecuados de seleccién, contratacidn y capacitacion son
Importantes para asegurar |a calidad del recurso humano.

Acceso a recursos financieros, La provisién oportuna de fondos es clave para el
éxito Institucional. Las instituciones deben contar con suficientes recursos propios asl

como con lineas de crédito aprobadas para casos de emergencia. La provision
permanente de recursos a los clientes genera una sensacién de seguridad y
solvencia institucional que es clave para la calidad de la cartera.

Innovacién. Las instituciones deben permanentemente Incentivar la innovacion de
procesos, metodologias y tecnoldgicas.
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FUTURO DE LAS MICROFINANZAS

Aun cuando criterios como |a masificacion del microcrédito y el manejo del nesgo, siguen
siendo condiciones necesarias, para que Instituciones de micro finanzas sean sostenibles.
la maduracion de la industria, la profundizacion de Su conocimiento, la regulacion y
supervision de las instituciones, la sofisticacién de los clientes y ol Ingreso de nuevos
competidores, van desplazando & la tecnologia crediticia como variable de éxito y la han
memplazadopwonasoomlaespecmtzadon.thyvaMaddeproducmSy
sarvicios, la fidelidad de los clientes y la eficiencia operativa.

Para desarrollar més productos y de mejor calidad, lograr niveles superiores de eficiencia
operativa o mayor lealtad de los clientes, se requiere introducir an las Instituciones nuevos
concemos,prinap&osytécmcasdemeadooyoommanudonmo‘pmwmde
fidelizacion de clientes®, “inteligencia de mercado”, “mineria de datos”, segmerntacion de
mercados, y la tecnologia de punta en todos los procesos.

Para alcanzar y/o mantener posiciones de liderazgo en &l mercado las instituciones deben
también propiciar la generacién de innovaciones metodologicas que permitan reducir los
procesos sin incrementar el riesgo y de innovaciones en procesos que contribuyan a
reducir los costos por fransaccién. La tecnologia puede contribulr de manera importante al
logro de astos objetivos. Consciente de esta realidad. Banco Solidario no ha escatimado
esfuerzos y recursos y ha introducido o estd en proceso de introduccién de una serie de
innovaciones lecnologicas que transformaran de manera radical la industria. Todo ello,
acorde con la filosoffa institucional que facilita innovacién y creatividad, para mantener sl
liderazgo en el mercado de micro finanzas en Ecuador y. consecuentemente, de atender a
un numero mayor de clientes microemprasaros.

Entre ias mas significativas innovaciones estan: sistemas telefdnicos para la recepcion de
solicitudes de crédito ("call center”); uso de agendas electronicas (palm pilof) para el
levantamiento, registro y procesamiento electrénico de informacion en el campo; la
incorporacion de modelos intaligentes de seleccién y segmentacion de clientes; los
comités de crédito virtual; la generacién automatica de estrategias de cobranza adecuadas
al perfl de cada cliente; la utilizacién de una larjeta inteligente, a la que hemos
denominado “La Chauchera®, tanto para las operaciones de crédito como para
descentralizar la entrega de recursos mediante la infraestructura de los proveedores y
entidades financieras locales, como cooperativas de ahorro y crédito u organizaciones no
gubermamaentales, y la creacion de una red de puntos de pago. que se llamara Enlace
Solidario, mediante alianzas con esas mismas instituciones.

PROCEDIMIENTO PALM PILOT (PORTACREDIT)

Una ‘paim pilot* es una agenda electrénica con capacidad de memoria para registrar y
almacenar informacion en campo y de transmitiria y recibirla del sistema central. Es una
herramienta que elimina la utilizacién de papel, de solicitudes y hojas de calculo, y también
el ingreso de informacién por operadores en las oficinas.

TRAMITACION =i cl b

- B i e o
Recopiecsn ge daos de los chentes Organtzacion oel tepo duel Asesor
Andiisss de ivormacen cositatva y Acteso permanenie del Asesor & informacidn de su
cuaniitatva gel crente canera
Carculo de un puntags © “credt sconng” | Programucion de ls sgenda del Asssor
Transterencia Girecta de @ sohCTu o Consutta v vahidacion de politicas
sasterna de W InsHucion
Semulacan de @ amortzacon Conauita de ndicadores y reportes diaros
Madicidn de la evolucdn de \os eatacos Andiims 0ol comportamiento credibeio
financiems del clerie
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ol procesamiento mmaucodclamfmnadondocampodelosumda&m.qus
permite incrementar su aficiencia Yy productividad.

Para la introduccion de un procedimiento en palm pilot se requiere que la metodologia de
Crédito esté definida y estable, Incluyendo politicas, procedimientos, reglamentos,
ImwmmywmmawMmethwMyonm

MODELOS DE “CREDIT SCORING"

Un “scoring® es un método cientifico, que utiiza modeios estadisticos que permiten
calificar |as variables financieras y no financieras relacionadas con sl cliente y el crédito,
mmhﬂmsmmmuAdynommbmmemwmyMMs
esperados de éxito y fracaso Y ayudar en la toma de decisiones de crédito,
comercializacion y cobranza.

Enmicroﬂnanzaslosmodebadaseonng.aloaquendemmm Score cargs”, pueden

Lamdustrmdemmﬁnanmubemﬁdacon las ‘soaacuda’porwmupuede:
* Homogenizar procedimientos de decision.
. Rewuampoycomoadndedabndemdno.
* Reducir costos de “back office” (administrativos internos).
* Cuantificar riesgo y desarroilar politicas.
* Reducir desercion.
* Hacer mas eficiente la recuperacion de cartera.

Para Ia implantacion de “scare cards” se requieren: un proceso metodoldgico definido y
documentado, informacién estadistica sobre clientes, sistemas informaticos integrados al
Proceso y condiciones macroecondmicas relativamente estables.

Finalmente el score de cobranza permite establecer estrategias diferenciadas de cobranza
paracadacuentnenfumdesupeffslmdmdual Conayudadclscorodembranmu
optimiza el iempo del Asesor de Crédito destinado a esta funcién, asi como la relacion con
los mejores clientes.




TARJETA INTELIGENTE DE CREDITO “LA CHAUCHERA™

"La Chauchera™, expresion popular para denominar un monedero, €S una larsta
Inteligente de crédito desarrollada por Banco Solidario para facilitar la adquisicion de
insumos, materia prima, de la micro y pequefia empresa. Con el uso de “La Chauchera”, el
microempresano puede comprar directamente al fabricante o distribuidor pagando de
contado con crédito del Banco Solidario, y por lo tanto con los beneficios que se otorgan a
quienes pagan de contado, como precios mas bajos, prioridad en la entrega.

Los proveedores, por su parte, se benefician no sdlo porque al vender con la tarjeta
inteligente “fa chauchera® recibirdn todo el importe de la venta de contado y, en
consecuencia no utilizardn su liquidez para financiar su cartera, sino también y
principaimente porque podran concentrar sus esfuerzos en la gestion de ventas,
aliminando la necesidad de contar con estructuras internas de crédito y cobranzas. Un
baneficio adicional es que sus vendedores en campo, al recibir pagos mediante |a tarjeta
de crédito, dejaran de llevar dinero en efectivo, lo cual tiene implicaciones importantes
desde el punto de vista de segundad y costos vinculados a ella.

La tarjeta de crédito se ha disefado de tal manera que permita al cllente, ademas del
cupo de compras, un cupo para retiro de efectivo con pago diferido, el cual se utilizara
para la Instrumentacion de las operaciones de crédito aprobadas. Asi se pretende
automatizar totaimente las facilidades crediticias aprobadas por la institucion (crédito, linea
de crédito, cupo de compras).

Para Banco Solidario el proyecto es estratégico porque permitird a futuro, a través de
alianzas con proveedores ampliar sus servicios sin necesidad de contar con infraestructu-
ra fisica propia. Por tanto, que los clientes realicen compras con tarjeta donde los
proveedores, y también hagan retiros de afectivo o pagos de sus créditos,

Es intencién de Banco Solidario que la tarjeta Inteligente de crédito sea emitida también
por otras instituciones financieras orientadas al sector, como por gjemplo Cooperativas de
Ahorro y Crédito, organizaciones no gubernamentales especializadas. La incorporacion de
mas emisores permitird que todos los tarjetahabientes, tanto de Banco Solidario como de
los otros emisores, puedan realizar sus transacciones en las oficinas o ventanillas de
cualquiera de los emisores o proveedores. De esta manera se crearia la red mas grande
de atencion al sector informal de la economia.

Consideraciones importantes

La Introduccién de estas Innovaciones an los procesos no solo permitird desarrollar
economias de escala, alcanzar mejores niveles de eficiencia operativa y aumentar la
competitividad, sinc que contribuird a brindar un servicio de mejor calidad a nuestros
clientes, expresado en funcion de agilidad, facilidad de acceso y oportunidad, asi como
profundizar el servicio hacia los microempresarios de los niveles mas bajos y extender
nuestros servicios hacia los sectores rurales, usuaimente desatendidos no sodio por la
banca tradicional sino también por las instituciones de microfinanzas.

Si bien los temas e innovaciones mencionadas puedan parecer utopias, en septiembre de
2003 Banco Solidario tiene 7 oficinas y 80 asesores utilizando agendas electronicas (palim
pilot) para toma y procesamiento de Informacién, 3 oficinas aplican de manera piloto
estrategias de cobranza definidas por un modelo automatico, 15 000 clientes utilizan "la
Chauchera” para comprar insumos y materia prima directamente a sus proveedores y una
red de pagos, conformada por 18 cooperativas de ahorro y crédito, que provee 118 puntos
de pago. Los servicios se han axtendido a sectores rurales de la Slerra Norte del pais y
asta previsto hacerlo con mayor Intensidad el proximo afo.
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* La metodologia de disefio de nuevos productos y Asistencia Técnica transmitida
a Banco Solidario y Fundacién Alternativa por su socio estratégico ACCION
INTERNACIONAL

* La co-ejecucion del PROGRAMA DE SERVICIOS FINANCIEROS RURALES PARA
LA SIERRA NORTE (PSFRSN) en &l marco del convanio Internacional suscrito
entre el Goblerno Ecuatoriano y el Reino de Béigica que nos ha permitido tener el
apoyo necesario para la etapa pre-operativa y de disefio de productos, asi como
también un fondo de crédito para atender al mercado rural (2000-2004),

¢ La ejecucion por parte de Fundacion Alternativa del Proyecto de Grupos Solidarios
Ampliados en la Provincia de Imbabura, gracias al convenio de financiamiento
con la Secretaria de Implementacion del Programa de Apoyo Alimentano PL4BO,
(2001- 2003)

Estrategia de ejecucion del PSFRSN

DISENO DE PRODUCTOS INNOVADORES PARA EL SECTOR RURAL

Muchas veces las Instituciones ante la identificacion de una necesidad insatisfecha y un
mercado patencial latente, colocan un producto sin @l respectivo analisis y metodologia que
S8 requiere para esté proceso, ocasionando costos a la Institucion y a la calidad en el
servicio ofrecidos, cuantificar estos ulimos quiza sea imposible debido a que pueden
ocasionar una falta de credibilidad en la institucion. Al insertar un producto al portafolio
general de una Institucion en forma estructurada, flexible y participativa se espera llegar a
una masificacion del producto con una clara vision de la rentabilidad economica y social
dei mismo.

Una de las estrategias con las que Banco Solidario y Fundacion Alternativa estan
Ingresando al mercado rural, es justamente utilizar para el desarrolio de productos una
metodologia estructurada, complementada con la asistencia lécnica de ACCION
INTERNACIONAL. Para aplicar este instrumento se cred en sl interior del Banco un area
de Desarrolio de Productos que se consolidd con la experiencia rural

La metodologia de disefio de productos se puede definir como un camino estructurado y a
la vez flexible que permita disefiar un producto financiero adaptado a las necesidades del
mercado objetivo y acorde a las reales condiciones y capacidades de la institucion, La
metodologia cuanta con cinco etapas que podemos definir como:
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liene la capacidad minima requerida para disefiar y probar nuevos productos y se
visualiza la contribucién del nuevo producto a la estrategia competitiva da In
organizacién.
2.~Qmm_xmmm,smuonopaobMOuprmmdonnmmdaunm
oﬂmmmwaoldesmuoddmm.mmymmmvm

Banco.
&-Exum_ﬂlom.ﬂmopwob}mmnmelpmmipodﬂpmouctoqmuha
disefiado en las fases anteriores e identificar preliminarmente los factores clave
para su lanzamiento.
4.-umTemlammmmlomymaﬁzmmqmdd
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Crédito rural individual

El promedio de extension de fierra en el que este microempresario desarrolla sus
actividades udeZAhectéren‘Nonocowwnomnlasﬂemmpropm:nou
oxduyawmwmosdeaédnoanﬂmnpruaﬂosmnmbmbqommodalm
mmcbmlcsdemendodoﬁomousumm.ﬁnmién.meaqwmmmmmﬂoa
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de salario.
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ganaderia (61%), seguida por el comercio (19%), en tercer lugar encontramos la antesania
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unidad familiar,™
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Caracteristicas del nuevo producto

* Plazos y formas de pago acordes a los flujos de la unidad familiar y ciclos
productivos. Se contempla la posibilidad de conceder créditos con periodos de
gracia de capital, tablas especiales ascendentes, descendentes, pagos al
vencimiento y pagos en fechas preestablecidas.

* Andlisis de crédito que incluye flujos proyectados, combinados con el criterio
estacional @ histdrico utilizado en &l crédito micro-emprasarial urbano.

* Flexibilidad para aceptar garantias agricolas (animales o cosechas) que constituyen
el activo mas importanta de! sactor rural,

* Posibllidad de acceder a créditos simultdneos (dos créditos para la misma actividad
o para diferentes actividades dentro de la misma unidad familiar), pero en épocas
distintas.

* Flexibilidad para aceptar reestructuraciones de deudas por factores de fuerza
mayor a los que los habitantes de las zonas rurales son mas vulnerables como:
plagas, factores climiticos, caida de los precios, elc,

* Posibilidad de realizar cobros en 8l campo debido a la dispersion geografica de las
zonas rurales.

* Relacion directa y personalizada entre el asesor/ promotor de crédito y el cliente.

* Tramites sencillos, agiles y rapidos

RESULTADOS DE LA NUEVA METODOLOGIA

CREDITO RURAL INDIVIDUAL REGIONAL
SIERRA NORTE DE BANCO SOLIDARIO

1
1

PARTICIPACION DE LA CARTERA Y CLIENTES DE CREDITO RURAL INDIVIDUAL EN EL
PORTAFOLIO TOTAL DE LA REGIONAL SIERRA NORTE DE BANCO SOLIDARIO
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Crédito rural grupal

Poblacién objetivo.- Microempresarios ubicados en zonas rurales y urbano marginales
que estan al frente de pequefos puestos de trabajo sean de comercio, produccion o
servicios, muchos de sllos ubicados en su propia vivienda, siendo los mercados de las
cabeceras los lugares de la ofera de sus productos.

Los niveles de capital de trabajo son bajos, por |0 cual sus INVENtarios son escasoes y an
ocasiones no existan; mantienen periodos de rotacion cortos, por lo general; las utiidades
se destinan principaimente a la satisfaccion de necesidades de 1upo familiar.

El producto de crédito rural grupal ha sido desarrollado con tres modalidades que se

diferencian por el perfil socio-econdmico de los potenciales clientes, las facilidades de
acceso y los requisitos minimos solicitados.
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Perfil de clientes por modalidad

Grupos solidarios.- Hombres o mujeres, entre 18 y 65 afios, que desarrollen una
actividad de produccién, comercio, servicios o actividades agropecuarias menores,

Para esta modalidad se requiers que axista un minimo nivel de organizacion y
conocimiento del negocio (ligera idea de la utilidad de su actividad productiva, producir en
funcion a la demanda), tenar un lugar fijo de funcionamiento y minimo 6 meses de
experiencia an la actividad a financiar.

Puede tener experiencia crediticia anterior con otras Instituciones Financieras y mostrar
disponibilidad y capacidad de ahorro.

No tener bienes suficientes para ofrecer una garantia real.

Grupos solidarios ampliados.- Hombres o mujeres, entra 18 y 65 afos, que desarrollen
una actividad de produccidn, comercio, servicios 0 actividades agropecuarias menores, 6
meses minimo de experiencia en la actividad a financiar, Pueden o no contar con un local
fijo para el desarrollo de su actividad productiva, este grupo de clientes no esta en
condicionas de ofrecer garantias, pero debe tener disponibllidad y capacidad para ahorrar.

Los clientes con perfil para este producto, por lo general no tienan un conocimiento claro
del mercado y de la rentabilidad de su negocio.

Grupos multiplicadores solidarios.- Hombres o mujeres entre 18 y 65 afos, que vivan
en zonas rurales y desarrollen cualquier tipo de actividad productiva de rapida rotacion. Se
dard mayor énfasis a la formacion de grupos de mujeres debido a la periodicidad de las
reuniones exigidas para esta modalidad,

Para esta forma de créditos grupales no se requiere experencia, ya que sus clientes
cambian constantemente de actividad, inclusive se puaden financiar NUBVas INVarsionas.
Por lo general la fuente de pago para este estilo de crédito es el ingreso que puede
generar toda la unidad familiar,

Una caracteristica adicional del cliente con este perfll es que forma parte de una
organizacion comunitaria local y por lo general no tiene experiencia crediticia por el temor
a endeudarse.

La principal caracteristica del crédito rural grupal en sus tres modalidades, se sustenta en
un requisito “sine qua non®: la conformacion y capacitacion del grupo para lograr el
compromiso de todos los integrantes y &l suficiente “aval solidario”™ que garantizaran el
éxito del proceso.

Bajo la premisa de que el sector rural @s heterogénec y que por lo mismo las necesidades
tanto de servicios financieros como no financieros varian con relacidn al “perfil del cliente”,
la metodologia del crédito se sustenta en la identificacion clara del perfil del cliente rural.

Plazos cortos y formas de pago periddicas (seamanales, quincenales 0 mensuales),
con flexibilidad para acoplar las fechas de pago a las necesidades del negocio o de
la unidad familiar,

Andlisis financiero cuya complejidad esta en relacién con la modalidad del producto
escogido que a su vez se deriva de la identificacion del perfil.

Andlisis cualitativo, con variables segin parametros que apoyan la decision crediticia.
Existencia de anilios dentro de los grupos para garantizar que la heterogeneidad oe
niveles socicecondmicos en una misma comunidad no destruya la figura del aval
solidario.

Flexibilldad para aceptar dentro de un mismo grupo a familiares, dependiendo de &
modalidad y del numero de Integrantes.

Seguimiento frecuents del crédito por parte de los promotores, ya que viven en s
misma comunidad, lo cual facilita este proceso.

Tramites sencillos, requisitos minimos (cédula y papeleta electoral).




BANCO SOLIDARIO / FUNDACION ALTERNATIVA

FACTORES DE EXITO PARA LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
FINANCIEROS RURALES

Diversificacion de la canera de una oficina hacia lo rural y que financie multipies
actividades, para disminuir el riesgo y ampliar la cobertura de atencion.
mmmymnmmmmrmmmmml
socicecondmico de los clientes rurales, aspectos culturales y dispersion geografica.
No ligar lo rural exclusivamente al concepto geografico ni a lo agropecuario, ya que
en zonas definidas como urbanas se pueden encontrar clientes y actividades que
calzan perfectamente con los productos rurales.

El uso de tecnologia crediticia adecuada: automatizacion de los sistemas, y la
capacidad instalada apropiada para los segmentos rurales.

Equipo de asesores de crédito rural individual con formacion agropecuaria para
garantizar que el andlisis de los Ingresos de la unidad famillar lenga sustento
técnico y no esté basado unicamente en conocimientos ampiricos.

Equipo de promotores de crédito grupal con conocimiento de las zonas. Es
preferible que viva dentro de (as comunidades y tenga el mismo perfil cultural e
idioma de los clientes para garantizar un buen seguimiento y comportamiento de la
cartera.
u:nmmmmymmummmmmwmm
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Atencion de la demanda global de servicios financieros del sector rural manejable
por banco con un enfoque empresarial-social, buscande alianzas con entidades
locales que permitan lograr la eficiencia operativa disminuyendo los altos costos de
transaccion,
BanWachMmaummmwpmmmmsu
productividad. Guiar el crecimiento de la actividad emprendida por @l cliente para
mejorar sus niveles de ingresos y por consiguiente su nivel de vida.
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existentes en este sector, es necesario desarrollar y establecer micro-seguros
agropecuarios,




PRODUCTOS Y SERVICIOS INNOVADORES
DE LOS BANCOS RURALES EN LA INDIA

Satish Pillarisatti™
Antecedentes

La institucionalizacion del crédito rural en la India comenzo luego de la promulgacion de la
Ley de Compafias Cooperativas de 1904 y tras la independencia, se intensificaron los
esfuerzos para desarrollar &l crédito rural. Pero en 1869, las cooperativas aun no habian
satisfecho las expectativas de mowvilizar deposilos y dispensar créditos a escala nacional.
Se recomando adoptar un enfoque de mulli-agencias para conceder créditos a las dreas
ruraies, con la participacion de la banca comercial.

La nacionalizacion de los bancos comerciales en 1860 facilito la rapida expansion del
sistama bancario a las areas rurales. En 1870, por medio del Esguema Guia de Bancos,
cada distrito del pals fue asignado a un banco comerclal para coordinar los esfuerzos de
las instituciones financieras y satisfacer las necesidades de crédito en la economia rural,

No obstants, a mediados de la decada de 1970 las oparaciones de la banca comercial no
estaban conducidas a los ambientes rurales e involucraban altos costos, y esa banca
comercial tenia una barrera cultural para tratar con las masas rurales. Las Instituciones
cooperativas rurales no tanian recursos suficientes para cumplir las demandas de crédito,
porque su base de depdsitos era inadecuada, y no contaban con la pericia profesional en
operaciones bancarias.

Se pensd que en la India, pais de gran extensidn con caracteristicas fisicas, regionales,
sociales y econdmicas diversas, ningun patrén unico de instituciones financieras pudiera
manejar la distribucion de créditos. Se visuallzd a los bancos regionales rurales como
bancos mixtos que Incorporasen la competencia técnica y el enfoque profesional de la
banca comercial, con conocimientos locales de campo y una estructura de bajo costo del
sistema bancario cooperativo. Fueron concebidos como una red de Instituciones para la
concesion de créditos rurales, especialmente a los sectores mas débiles de la sociedad.
Los temas del alcance y crédito fueron basicos para la concepcién de los bancos
regionales rurales (RRB), establecidos bajo la Ley de RRB de 1976. Son del gobiemo
central, el goblerno estatal y el banco comercial auspicianie, en proporcion de 50, 15y
35 %. El banco comercial auspiciante provee el apoyo técnico y. asimismo, personal clave
como el presidente y funcionanos principales. al RRB.

Cada RRB es basicamente un pequefio banco que cubre de 1 a 4 distritos en un Estado y
tiene una red de sucursales que varia de 8 a 238 agencias (el promedio de sucursales por
banco es 60). En 2003. hay 186 ARB. con una red total de sucursales de 14 358.

SISTEMA FINANCIERO RURAL DE LA INDIA

La regulacion y supervision del sistema bancario esta en manos del Reserve Bank of India
(ABI) -Banco Central del pals- que también ejerce como autoridad monetaria. El National
Bank for Agriculture and Rural Development (NABARD)™, de propiedad del RBI y del
gobierno, as la principal Institucion de financiamiento agricola y rural. NABARD refinancia
los créditos agricolas y rurales y supervisa las instituciones financieras rurales.

La India tiene un sistema bancario extenso y bien organizado. Cuenta con 30 bancos
cooperativos estatales, 369 bancos cooperativos distritales centrales, una red de 13 835
(75} Resporsabie del desarrofic nstitucionsl de entdades Anancorss rutales. Slaneacicn y monitoreo de crédito rural,
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sucursales y 82 219 compafias cooperativas agricolas primarias afiliadas a ellas. Este
sector de banca cooperativa en un inicio proveia exclusivamente créditos a corto plazo
para produccion agricola a granjeros; pero, desde la década de 1990 se ha diversificado
én ofras inversiones. También existen 20 bancos cooperativos estatales para desarrolio
agricola y 739 bancos pnmanos de desarrolio agricola que, aunque técnicamente no son
bancos, desembolsan créditos para actividades de Inversion en la agricultura a través de
sus 2 001 sucursales. Privados de los depdsitos del pablico, para sus préstamos a la
agricultura estos bancos dependen del refinanciamiento del NABARD.

La banca comercial también tiene un papel importante en el sistema financiero rural en la
India. Estos bancos tienen 32 538 sucursales rurales y 14 808 sucursales semi-urbanas,
cuya cartera esta predominantemente en el sector agricola y otros relacionados a este.

REFORMAS AL SECTOR BANCARIO

Entre mediados de la década de 1950 y mediados de la década de 1870, la principal
preoccupacion del gobierno fue incrementar la produccidn de alimentos. Sin embargo, la
meta predominante de los encargados de elaborar las politicas desde 1950 a 1980, fue
extender el alcance del sistema financiero e incrementar el nival de flujo de crédito a la
agricultura por medio de programas de mitigacién de la pobreza. Los RRB estaban
restringidos desde su Inicio. Sus politicas de préstamo y ahorros fueron definidas por el
goblemoelaancoCcmralynOlmfanlibmaddededsiMaobmsusnegocm.

A Inicios de la década de 1990, estas politicas hicieron inviables las RRB y la mayoria de
bancos tuvo pérdidas y se vio inundada por enormes deudas incobrables. Hacia 1994-85,
los bancos rurales, incluidos los RRB, o se cerraban o se recuperaban completamente.
Las reformas al sector financiero iniciadas por el gobierno desde 1891-82, tuvieron como
resultado una mayor flexibilidad y libertad en las operaciones de estos bancos. El RBI y @l
gobiemo central iniciaron el proceso de desregulacion, que ayudd a estas instituciones a
wmardedsionessobmpolmcasconbasaonbscmmosdawapfopiosneoodoe- Como
parte de esta nueva libertad de operacion, muchos RRB idearon una serie de productos de
ahorros y préstamos basados en las necesidades de su clientela.

El NABARD ayudé a estos bancos para planificar los niveles y composicion deseados, de
los negocios a los que debian apuntar para lograr un giro que tuviera éxito.

PRODUCTOS Y SERVICIOS INNOVADORES

Estos bancos aprovecharon la libertad de operacion y asesoria técnica de NABARD para
desarrollar productos y servicios innovadores dirigidos a ampliar su base de clientes.
Estos productos y servicios estaban dirigidos a las necesidades sentidas de su clientela. A
medida que los bancos fueron operando en un sistema desregulado de interesas,
pudieron establecer los precios de sus productos segun la estructura costo-retomo. Estos
productos contribuyeron a la viabilidad de los bancos e Incrementaron sus negocios.

En 2003, 167 de los BRR tienen ganancias y 86 han eliminado sus pérdidas acumuladas.

Productos de ahorro

s:tra!adeundepésnoumcoamuazodiseﬁadopamgranmospmelBanco
Kakathiya Grameena (rural) en el sur de la India, para proveer necesidades especificas de
S0 de caja de los granjeros. El esquema recibié el nombre de Ardra Kakathi con base en
& posicion de las estrellas en la época de cosecha. durante el periodo de enero a marzo.
£n e pariodo, que comienza con el festival de la cosecha de Sankranti, generalmente a
o= granjeros les sobran los fondos. La tendencia normal era gastarse lodo al superdvit en
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bancaria mas cercana de su area. Ellos requieran crédito a intervalos frecuentes para
necesidades personales, adquirir bienes de consumo, invertir en actividades acondmicas,
y Su Unica garantia es su salano o jubilacién. Varios RAB vieron en esto una oportunidad
y elaboraron productos de préstamo para segmentos y clientes especificos.

El Kakathiya Gramin Bank puso en su objetivo al Departamento de Policia del distrito de
5us operaciones. Primero, asumio el pago de salarios al personal de policia a través de sus
Sucursales bancarias. Este vinculo facilité al banco fondos fotantes de superavit en
momentos del mes; ademas, los fondos para remesas y otros gastos del Departamento de
Policia también se colocaron por largos periodos de tiempo, y el banco tuve liquidez
adicional, Ademas de la facilidad de pago de salarios al personal de policia, el banco
introdujo una facilidad de solicitud de préstamos para que ese personal pueda cubrir sus
necesidades inmediatas de crédito. Fijo varios montos variables como limites méaximos de
préstamo con base en sus rangos y cuadros. Los préstamos tienen un méaximo de 3 veces
el salano bruto y se reembolsan en 12 a 24 meses, segun decida el prestatario, y el
banco puede deducir las cuotas del pago de salario en (a misma sucursal. Actuaimente la
lasa de interés es del 14,5 por ciento sobre estos préstamos.

Este es un sjemplo de un producto seguro con alto ratorno que un banco puede introducir
si investiga en sus propios alrededores. El crédito concedido bajo ests esquema suma
entre 2,35 y 3,45 por ciento del crédito pendiente del banco en los (itimos 3 afios.

B

El Gurgaon Gramin Bank, en el norte del pals, atrajo a unidades industriales y |ubilados de
su drea de operaciones. Para estos préstamos, suscribieron acuerdos con unidades
Industriales para pagar los salarios de sus empleados. Iniciaimente, eran contratos de
vinculacién entre &l banco y las unidades industriales, en los cuales la principal condicion
8s encauzar todos los pagos salanales a través de las sucursales bancarias. El banco
concede préstamos a empleados sujeto a la recomendacion individual de la empresa. Sin
ambargo, el banco decide todas las modalidades sobre las facilidades de préstamos.
Entre los tipos de préstamos bajo este esquema estan: préstamo personal para cumplir
necesidades de gastos, como tratamientos médicos, funciones sociales, educacion, etc.:
préstamos para la adquisicidn de bienes de consumo duraderos como aparatos eléctricos
y electronicos, muebles, etc.; préstamos para vehiculos para carros, motocicietas, etc

El monto méximo de los préstamos concedidos por al banco, dependiendo del objstivo, es
de Rs. 300 000 (USS 6 667) o el equivalente a 6 salarios mensuales, dependiendo de la
estructura de pago de las unidades industriales. Solo los empleados que hayan cumplido
5 afios de servicio en la compadia son elegibles. El banco tiene un periodo de reembolso
de 30 a 48 meses para este tipo de préstamos y |a tasa de Interés varia entre 14 y 18 por
ciento. El banco ha normalizado la documentacion y formatos de solicitud para este tipo de
préstamos. Igualmente, el banco concede préstamos a jubllados, si las |ubllaciones se
encauzan a través de sus sucursales. Para los jubilados también se siguen acuerdos y
similares. Bajo ambas categorias, ¢/ banco ha financiado un monto sustancial en los
ultimos 3 afos

Gurgson Gramin Bank

Poroentaye de crectos pendentes
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Este esquema capté |a imaginacion de la poblacién rural, especiaimente de los granjeros.
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Efectivo y esquemas similares, Que estan en operacion en Punjab.
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macanismo innovador de entrega de crédito para satistacer las necesidades de crédito de
los granjeros en forma oportuna, libre de problemas.
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todo el tiempo, y obligaba @ Que recurran a fuentes informales a tasas exorbitantes.

Se aprecia que los productos innovadores de préstamo han acumulado una mayor
proporcion de carteras que los productos innovadores de depdsito.
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Crédito Rotativo en Efsctivo en Punjab, con 17.24 por clento, indican que los anteriores
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Sobregiro de préstamo para Cullivos:
ApowdoqueummmmmaMOmsonﬁps.paunpedododeunm.m
muchas ocasiones los granjercs requerian ciera fexibilidad en las operaciones. Con esto
en mente, algunos bancos introdujeron el esquema de sobregiro de préstamos para
cultivos, que incluye tal flexibilidad.

Crédito a Grupos de Autcayuda.

Jodos los RRB en la India conceden crédito a los Grupos de Autoayuda (GAA)
compuestos por miembros de areas rurales, principaimente mujeres, bajo el programa de
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sector publico y privado. Esto fomentd &l incremento sustancial de su clientela.

Custodia:
Muchos bancos introdujeron facllidades de casilleros en sus sucursales. Esto también
incrementd SUS NGQOCIOS y BIralo mas clientela para ahorros.

CONSIDERACIONES IMPORTANTES
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viabilidad e incrementd su volumen de negocios. Estos productos sé han hecho realidad
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mercado mientras los bancos pueden seguir cuidando de sus asuntos de viabilidad.

Notas:
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CAPITAL DE RIESGO:
INSTRUMENTO DE APOYO A EMPRENDIMIENTOS DE PEQUENOS
PRODUCTORES DE BASE RURAL Y CAMPESINA

Sergio Antezana
José Antonio Peres”

En este campo se tienen las experiencias de dos ONG Que brindan servicios financieros:
el Centro de Investigacion y Desarrollo Regional (CIDRE) y la Asociacién Boliviana para ol
Desarrolio Rural (PRO-RURAL). Ambas instituciones estan involucradas en la provisién del
mmmmmmamMymmmm,mdwmu
Agencia Suiza para el Desarrolio y la Cooperacion (COSUDE). CIDRE trabaja
directamente con el Programa de Apoyo al Sector Financiero (PROFIN) de COSUDE que
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para el crecimiento de la economia sin embargo, aun no se ha logrado una efectiva
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Que caracteriza la situacién actual del pais (ver anexo: principales Indicadores
socioecondmicos).
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LOS SERVICIOS FINANCIEROS, PRINCIPALMENTE RURALES

Bdmudeaaapuoldmwwdemmmﬁmnmdwe mediados de los afios
ochenta, a partir de la creacién de varias instituciones -principaimente organizaciones no
gubernamentales (ONG)-. Gracias a este desarrollo institucional, surgen cambios en la
normatividad financiera que permiten la creacion de instituciones fiscalizadas o reguladas
esoeciauzadasonnuaoﬁnams.eomese!wodolosFondaninam Privados
(FFP).
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manufacturero, el desarrolio indiscriminado del crédito de consumo y la falta de
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microfinanzas®.
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varas instituciones, con bajo nivel de seguimiento y control y dificultades tanto para la
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El surgimiento de las asociaclones de deudores y las movilizaciones de éstos marcan un
hito en la historia de la experiencia del microcrédito en el pais. Las movilizaciones de los
msmwbsywagmudonenmdodmummnenunaanuwm
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lue la sobre expansién crediticia (boom) que devino en una contraceién (crunch) del
m.uwwmmlmmm.wdecmwm.u
harodu}oywdlﬂcmtadmmmvnuemmmmconvibuyommmmmdela
m.m,wmmmuammawwoﬂdommw”
financieras™

La incertidumbre politica y la polarizacion electoral de junio 2002, generaron desconfianza
hacia el sector financiero, se produjo una significativa “corrida” de los depésitos bancarios
(cerca de USS 500 millones) cayd la quidez del sistema en un 50% el sigulente
medio afo)™.

Amodtadosdezooaconlamcuporwondabsdopoanosbanwbasamuestm
renovacion de confianza en el sistema financiero nacional. Las ONG financieras del drea
rural tuvieron un nivel de mora del 15.2% (a junio 2003), aceptable dada la situacion de
cnsis™,
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Entre los desafios que distinguen al sector microfinanciero, estan los sigulentes: |a
necesidad de desarrollar sistemas completos y eficientes para el seguimiento y
acompafiamiento de los clientes, no solo sobre el control de riesgos sino para evitar el
sobreendeudamiento y crisis de aquellos (evitar la excesiva competencia y saturacion dal
mercado de las microfinanzas); necesidad de ampliar y diversificar los productos y
servicios (capital de riesgo, ahorro y servicios auxiliares, leasing, warrant) principaimente
en las areas rurales, mejorar eficiencia y eficacia para optimizar los servicios y bajar las
elevadas tasas de interés actuales.

La mayor apertura y llegada con los servicios financieros a las dreas rurales debe tomar en
cuenta las lecciones aprendidas en las areas urbanas™; reconsiderar las estralegias, el
momento, &l método y las modalidades para la expansion de los servicios financieros
rurales. Los actuales productos, fundamentaimente el crédito, no han coimado las reales
demandas del mercado rural, particularmente de los micro y pequefios empresarios y
productores del drea que demandan bajar los costos financieros y nuevas formas de

trabajo.
CAPITAL DE RIESGO COMO INSTRUMENTO INNOVADOR PARA LAS MYPES

El capital de nesgo (o Risk Capital como se conoce en Inglés) es una alternativa de
financiamiento para empresas con potencial de crecimiento y pocas garantias reales.
Usualmente se lo considera una forma de inversion en empresas pequefias y jovenes™.

El capital de riesgo puede definirse como: “Capital temporal que se inyecta a empresas
jévenes, con poca o ninguna experiencia, pero con mucha disponibilidad, capacidad y
potencialidad de crecimiento™. Se denomina Fondo de Capital de Riesgo o Fondo de
Inversion a una institucion que ofrece capital de riesgo.

En general, las instituciones financieras tradicionales buscan proporcionar financiamiento
a empresas que poseen una fuente de repago claramente identificada, con un flujo de
caja proyectado que debe adecuarse a las politicas de la institucién (tiempo méximo de
financiamiento, experiencia minima en el rubro al cual se dedica, garantias reales y otras).
A diferencia de esto, el capital de riesgo posee mayor flexibilidad en lo que se refiers a
garantias (en proyectos sin garantias reales), plazos (puede ser de largo plazo) y
expenencia (puede ser una idea y no un proyecto en marcha). El capital de riesgo
consiste en el proceso de inversion (temporal) en una unidad econdmica, corriendo el
riesgo Inherente al giro del negocio. Este riesgo incentiva apoyar al mejor desempefio de
la empresa, mediante asistencia lécnica, mejoras contables, mejor gestion y mayor

Las principales diferencias entre el capital de riesgo y el crédito son:

* En el crédito, la garantia es un condicionante principal. En capital de riesgo,

empresa y su flujo de caja son la principal garantia del repago y de la ganancia
capital

* En el crédito se paga un monto fijo (tasa de interés), mientras que en capital
riesgo, se paga monto variable en funcién de los rendimientos obtenidos, lo
permite mayor control sobre el costo para la empresa y brinda ma
oportunidades por la flexibilidad.

* El crédito tiene un periodo de vencimiento fijo. El capital de resgo puede | ‘
Mm.mmmneahma.mdmmmmmwmt
del mercado.

« El crédito se utiliza tipicamente para operaciones de menor plazo, mientras que :
capital de riesgo es un Instrumento de mayor plazo, aunque puede utilizarse
operaciones de corto plazo con las mismas ventajas.

(67) Pores, JA 'm.nsmimummwus-mnm(m;wm-‘,
Desarretio 5 In Cocomracdn (COSUDE] Ls Pxz 1) On septiemtm o 2002

(88) (Foss, Westerfieid & Jate 1995)
189) Antezane. 5. y Momtafio JL Cagital Resge. Ls Paz Noviemtre e 2000, p2




Las compiementariedades entre ambos servicios son:
. Elcamldoﬂaogoumplomenmma:crtdnomuesa‘unaompresagenora
utilidades altas, el crédito le sirve como medio para apalancar recursos, Es decir,

una empresa sobre el uso del financiamiento que consigue. Tipicamente una
eémpresa debe financiar con un crédito de corto plazo, inversiones de largo plazo
porquenopmdeaccedoracmonodomayorplm. Sin embargo, el acceso a
capital permite plantﬂcarycompaubutzarlosplazoadelwgendebsfondosoonlos
plazos del destino de estos.

Entre las desventajas, pueden safalarse

. Enlamayoriadoloapnisu.oncuodequbobra.lanonmnvafavoroceal Estado,
lUego a otros acreedores (Instituciones crediticias) y por Glitimo a los inversionistas.
Es decir, que se corre mas resgo que todas las otras instituciones financieras que
solo operan con crédito, lo que provoca que el servicio se justifique si se logra una
mayor rentabilidad.

. Lacalndaddainfmmacimquosodobeootamrylapenodiddadeonqueestadebo
mmumucmmwgomaqueenolcmdolcrédm. por lo que, se
convierte en un proceso mas costoso,

Crediticia Ess Go inversion Se #i neago que of
Aiesgo mentusidad o | Riesgo 96 Come e nesgo

%6 corte de no socik 1o provea
Cumpires of pago ael Mmrm
mencres beneficos. Se
o resgo gus ol smprendl.
B0 mvarmon quistre.
m.m Mide [ probadikcag Productividad de i Mide \a capacicad de s em.
Que U chants Sague empreas Praza de generar ngresos y
I capaciing que tiene ener LNa Alts proMuctvidad
parm b los costos
In empress y sy
Garantin Sirve pare garantizas Garantia La garantia es ol oveme
Que e Geudor cumpia POYRC0 y su flujo de caje. La
U obligacitn financers aau-y'bu
Cano convaro, puede confianza con detein es
ojecutarse Usuaiments Para lograr un Buen Cesenvol
@3 un Bien inmuebie. mnn'um-
¥ * dessine 0% low fondos
20N UNs garantla pars o
inversionista.




LA EXPERIENCIA DE CIDRE

El Centro de Investigacion y Desarrollo Regional (CIDRE), es una organizacién no
wbomamenwcmadaonwwconelﬁndolpoymmidaﬂvudedembme‘
demnmnmdoCochlbambe.HamocennaosmwvidadeQmﬂapoyoimogmaba
mmw.m.mlmwhymmbw“.mmm

empleados deloscuduanttntmpl‘ a!lomciodocnplwaﬂugo
CIDRE trabaja en el tema capital de con cuatro em Floralex, empresa
productora de flores Grupo San Joaquin Hidro (GSJUH), empresa generadora de

electric : Naty
Infusiones de fruta, 18, mlmmymmm.y%um.hbmnmdo
tuberia de plastico hecha con material virgen y reciclado.

CIDRE no ha desarrollado formas Unicas de avaluacién o inversion, pero hay
mmwubuqmmﬂmbmuwmlmdﬂemmolﬁpode
Inversién:
LuNMdpauomadeClDREselnwummnammaeaodonuenhsemprm
Enmmmmmmmmmmmcmcmnsmu

Directores de CIDRE lhvanacaboevduadondoluomprau.
EnNaturdmyFlomlex.monnlmmmmumwmdowdonuw
panodolsocbmor(salida). lmumummmwum-h
mwmmmmunmmmwmﬂumhwu
delamoplmymawtmﬂdadumlospﬂmuo.m.loqwmqudluﬂaa



* Todas las empresas con Que lrabaja poseen un crédito vigente de CIDRE y en
Naturaleza se convirtié deuda en acciones, lo cual aumentd su capacidad de
apalancamiento y alivié el costo financiero en el corto plazo.

. Existanwmmvmnnesoomunmammmmmmmamasaelos
50cios productores originales.

Muy alto y a muy corto plazo (esto permitia crecer en capital de rabajo, pero no an
inversiones productivas).

Laformaﬂzacoéndelasobllgaciumdemasemmm algunos casos, ha provocado
Que su rentabilidad disminuya. Sin embargo, la Ley define que si una empresa incumple
amnummmyugms.bsmbsmmmnm«mmshmam.bm
implica alto riesgo para la administradora de Inversiones de resgo en empresas
informales.

sehasoucnadonluandenogommoesmodemmodo.debédoaquemos
incrementarfan el costo de la evaluacion. Se prevé una herramienta de Inversion, similar a
un credit scoring, con antecedentes. patencial de mercado, opciones de salida y
diversificacién de portafolio

QW.W‘OQWMMM”MMMDBMM.

Naturaleza es empresa exportadora y en su evaluacion se incluyen aigunos intangibles
(apertura de mercados, marca y otros). Se ha negociado el valor de los intangibles y la
forma de introducio en los estados financieros (porque la Ley boliviana no acepta

cual reflefa que la evaluacién ha sido economica y no séio contable. En esta misma
empresa, CIDRE ha apoyado a los S0Cios productores en a negociacidn de créditos
conlraidos con anterioridad.

(801 Segur (a normanva Facn ok 0w 5 000 personas. mmdmmw’nam.m:mm
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mmmmcbnmma(wamnﬂﬂwumlmmemm)yummh
comunidad lo siguienta:
. Bdmwaoﬂabbc.rd“mdemamyelwmdomsa
atender,
. Elplamye!praciopmhmpmdalasacctonesdeClDHEyPhsﬁm;m
este punto ambas Instituciones fijan una rentabilidad ex ants y negocian en funcién
a ésta,
. Lacmaciondounaasodaaonocoopemuvaquomanejee!unldodem
pomme,daxistencooperanvasdomuqum indole, esto facilita el proceso.
Unavezlnsm!adodﬁstnmadompotable.seapoya en el manejo contable del

asoaaaon.esdemmasylamwbmdadmdbhamae18.18%.swndolamts
alta 24,04% y la menor de14,64%,

Lavnmajadeestemmmumaellhhmtmmmmlmmdm.lo
cual garantiza la transferencia de las acciones de CIDRE y Plastiforte a los interesados,

La metodologla es similar a un crédito dirigido, pero no existe garantia (real ni ml).
loquouwﬁcalaoperacuhcomunafommdelmusbndedugo.
Lasmbeqeﬂdanasdelmﬂodeaguapoﬂb&e.mlasm&smmadason

LumpresasenlasquomwemClDREmpumnmiduuumicmemm.
ﬂommmmapnddaussalsooo.LnimwsidnmtsahdoClDREosda
UsszasmoonGSJH;lammordousszsmoonNmmza.oonmodiode
USS 121 735,

Fbma.NuuMmde&Hmemmmpeqmﬂasammdohcapnathecha
por CIDRE. SbendoelGSJHyNatualeuemeaasumpononalayFlomexmdodouna
asociacion de productores. Las tres ya eran clientes de CIDRE y mantienen créditos

vigentes.

ElbndoodeCIDHEpmolcapMdeﬂugoMnedsummowumiOndecamen
sus agencias. CIDRE es una Organizacién no Gubemamental (ONG) y los inversionistas

porquealcomrelnwoo.noemounagmandaﬁjay.pubm.e!crédnom
o)ercerunaspmdoneseobmlammdudolFondodoCaplwueRhago.Pormlldo.
mmrmwuwsmqwﬂmmmmlmmmmmw
financiera,
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CIDRE ha enfocado sus esfuerzos en canalizar fondos pars ampliar sus operaciones.
Busca una mayor escala que signifique una mejor y optima utilizacion de su capacidad
institucional instalada y de sus recursos humanos en este sistema. Se fij0 como meta
realizar nuevas inversiones de USS 400 000 anuales, gua permitirian |a escala deseada en
un corto plazo.

nstitucionales y utilizacion de sus recursos humanos

La experiencia de PRO - RURAL

PRO-RURAL es una institucién privada sin fines de lucro creada, en enero de 2001,
sobre la experiencia -desde 1983- del Programa de Apoyo a Organizaciones No
Gubernamentales (NOGUB), principal instrumento de la Agencia Suiza para el Desarrolio
y la Cooperacién (COSUDE)" para “"desarrolio rural, mediante proyectos de infraestructu-
ra productiva a través de ONG locales™.

NOGUB ha contribuido a la tematica rural del pals. Destacan sus aportes a la reflexién
sobre el desarrolio rural y al Impulso de procesos innovadores en los sarvicios financieros
rurales, a los procesos de planificacion participativa micro-regional, al disefo y ejecucion
de fondos por concurso para proyectos de desarrollo rural propuestos por ONG y OECA,
entre otros™. Fue una espacie de “think thank” que, a partir de propuestas y experiencias
impulsadas (“accidn-reflexion”) desde lo micro eran validadas y ampliadas en los ambitos
mMeso y macro.

PRO-RURAL busca “contribulr a promover un desarrollo econdmico, social y
ambientalmente sostenible, de hombres, mujeres y jOvanes pobres, quienes para mejorar
sus condiciones de vida y trabajo deben ser protagonistas de su propio desarrolio”. Apoya
“Iniciativas economicas de productores de base, organizaciones econdmicas, micro y
pequafias empresas, que permitan un incremento sostenible del ingreso y una ubicacion
mas veniajosa en los mercados nacionales o externos™,

PRO - RURAL promueve la participacion de la poblacion en los procesos econdmicos y
sociales de toma de decisiones, el desarrolio equilibrado entre hombres y mujeres, el
aprovechamiento sostenible de los recursos naturales, la articulacion concertada entrs los
diferentes actores del desarrollo.

En colaboracion con COSUDE, PRO-RURAL lleva ¢l Programa de Desarrollo Rural y
Apoyo a la Produccion y Servicios (DRU PAPS), y el Programa de Inversiones
Empresariales (PIE)

El Programa Desarrollo Rural (DRU PAPS)", consiste en un sistema por licitacion de
co-financiamiento (80% PRO-RURAL y 20% sfactivo de la poblacidn) con organizaciones
locales (ONG, asoclaciones de productores y organizaciones econdmicas campesinas-
OECA) para financiar proyectos de infraestructura productiva rural, servicios de asistencia
técnica, transformacion y comercializacién. Los montos oscilan entre US$S 50 000 y 300
000, seqdnlaslnwvis. El DRU PAPS cuenta con un monto no reembolsable aportadq
| 191) PRO - AURAL. Qué o8 Pro - Rursl. Ascoiscsdn boliviars pers of dessrullo rural L Pz ot ‘
| (92 COSUDE. Mancato PROAUAAL (ex NOGUB| 2001-04-01 - 2005-12-31, 1.311 Bobvia 31 La Paz, o, 21

(B3} Varius experiencias han wdo simwmatzadss por NOGUR/PRO RURAL. desiscacose e siguieries Metooongia practca |
| para la icomeracedn de ganers en Dropecics e desaroic rursl (2002), MCRT rego e Comuncaces Se vales Fasrandinos
(1999); Guia parn » establocmento de Metemas agroforestaies (1998) Cocoeracdn entre of Godierne Municpel y ONG, La ‘

axpetiencis de crédiio de FADES an ol muncipio de Urlonao (10981, Homtres y mujeres. on sectores y actvidades del dres ]
roral (1997). Manus Guis pora Tormae planne de desarmolio secoonal <agnosticn y base of propusens- | 1996,

(W) Rnchwen,
(98} COSUDEFRD-AURAL Conversa intnrimstiucionsl sntre Agenca Suzs para of Desarroia. l Cooperacidn (COSUGE) v e ‘
Asocacion Civil Boliviana pars ol Desarolio Rursl (PRO-AURAL) retative ol Programs ¢o Desarrotic Frst Fass 20010415 - |

o J
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realiza un seguimiento oporaﬁvoyﬁmnderod-lae}ocucm. contempla su evaluacion y la
sistematizacion de experiencias. PRO-RURAL hace el seguimiento, evaluacion y
mmuammdedambnonwowdﬂPmmmm
Pequenas Donaciones del PNUD.

Por las caracteristicas del convenio entre PRO-RURAL y COSUDE, el PIE orenta su
mwmmwmntogmvmawmamdmnm:mdeano.

mmdmmnwmﬁm.mmmymmmmmumnm
mm,mmmmw.mnmmcmmm.

considerar otros costos de transaccion (elaboracion, preparacion de perfiles, tramites
complejos, demoras en tramites, talleres ¥ reuniones “participativas”, etc.)* que encarecen

(98) Widern
(#7) looem
() Pores . JA y Oroga, A !mimumumlmﬁtammm
Finel. La Paz. 3 de sted de 2000, p 23
Mmmumawam Lo Pax, 7 de marzo e 2000
PRO-AURAL. m.m«mamam La Paz, 7 oe marzo oe 2003
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continuidad de proyectos rurales privados que sin al apoyo financiero realizado, bao la
modalidad de riesgo compartido, estarian con serias limitaciones de viabilidad y
probablemente cerrados'™

La estrategia de puesta en marcha del PIE, en esta fase de investigacion — accidn, se
muestra pertinents. El PIE ha identificado proyectos con posibilidades de éxito a pesar de
dificultades coyunturales y la adversidad del contexto. Ha establecido allanzas y acciones
complementarias con instituciones similares™. Posee una importante muestra de
experiencias para extraer lecciones. Tiene variedad de proyectos, con cierta dispersidn
geografica y de rubros. que le permite cualificar sus politicas, eslralegias, instrumentos y
acciones.

Adomésdohpoﬁddnformaldacamm,elPlEsoudtaalasnucroypequeﬁasempmsas
su documentacion legal (personeria juridica) y hace andlisis detallado de la situacion
mboﬂmmwmm.mmmnlnmquemann

nivelo's de rentabilidad y condiciones técnicas Y gerenciales se o#abomn las respectivas
camamsqmseponenamwwmmdolnmmbnupmsunpmbadon.

maneja una cuenta bancana con cheques de firma conjunta. La rentabilidad min'ima
acuplabbdeacuordoa!ﬂu;odacanuﬁndoudd 129

Hastaﬁnosdejunioi’ooacoloooussmooo.ommmediadouss.uwo.enm
invomomauamaoquueﬁuommmanpmeddmamoquNaha
45%deltotal.Lossodosmiaoypoqmﬂoempmamoamdsm.yiPRO-HURAL

wmaqmmwomdamommswmdumemounelw%dohwon’“
El PIE no trabaja con empresas que no tengan vinculacién rural. ni desembolsa menes de
USS 5 000.

l'offhmummmmwmmx-n; ¥y GORE (Flomex. 811} 8 bien los
-Mmmmaummw-umyma’muMyd& - vasien

case nmamvmmm&m uucats e Crugasaca. * Apone oel S000 es dn
USS 21 903 y 0w PRO HURAL LSS 38 000 &-:—»-m-‘umﬁbumm
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Mmﬂﬂuoﬂem: productivas, tran
de negocios en Operaciones econdmicas rentables que, al tiempo de y consolidar
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UNA INICIATIVA CON APOYO CONCERTADO ENTRE CIDRE Y PRO-RURAL

La empresa Floralex surge a partir de una iniciativa municipal que considera a la
floricultura como actividad con gran potencialidad. Ei Goblerno Municipal de Quillacolio
realizd en 1995 capacitacién, principalmente con jOvenes para promover esta actividad.
De esta iniciativa surge un grupo que se organiza en la Asociacion de Floricultores de
Quillacolio, la cual, a pesar de reiterados intentos no logré financiamiento. El no ser
empresa sino asociacion y limitacién de garantias hipotecarias le impedian callficar en sus
solicitudes de crédito.

Un grupo de la Asociacion decide la conformacién de Floralex bajo la figura de Sociedad
de Responsabllidad Limitada (SRAL). Venden sus parcelas distribuidas en diferentes zonas,
para comprar un terreno donde llevar adelante la actividad. En 1997, Floralex obtiene de
CIDRE un primer crédito destinado a cavar un pozo, construir un estangue, y comprar una
bomba y conexionas de agua a los viveros; infraestructura que sigua hoy en dia utilizada.
Lo singular del crédito de CIDRE, es que tlene garantia prendaria con los titulos de los
terrencs.

La empresa cultivaba 1_ hectarea, y los calculos mostraban que seria sostenible en
1érminos financieros, productivos y ambientales (rotacién y descanso de parcelas) si
operaba con 3 ha.

Con el aporte de CIDRE, PRO-RURAL y de los socios, tiene 3_ hectdreas; trabaja de
forma intensiva en 3 hectareas y ha preparado _ hectarea adicional.

En la conformacion de Floralex se procurd que los socios, no tengan amplias diferencias
en su participacion. Esto ha permitido un desarrolio democréatico y participativo en la
empresa; pero debilita su crecimiento ya que l0s s0cios con mayor capacidad econdmica
no pueden aportar mas cuotas de capital por el criterio de equidad establecido entre los
soclos

Desde cuando participaron CIDRE (2001) y PRO-RURAL (2002), la gestion de la empresa
se ha modificado hacia un manejo mas formal (pago de aportes patronales, impuestos,
resarvas de beneficios sociales, etc.), Estas practicas si bien Influyen en mas costos, en
contra del rendimiento, implican consolidacion empresarial y asumir una gestién con
costos reales,

La consolidacion de mearcados es una de sus metas. Actuaimente venden su producto a
fres empresas de mayor tamafio, las cuales exportan con marca propia. Esta situacion
afecta los mejores Ingresos que Floralex podria obtener exportando y, también las
potencialidades de su propia marca de exportacion e imagen sobre la calidad de su
producto. Sin embargo, establecer una red de contactos Internacionales que permita |a
exportacion de flores frescas es un trabajo complejo, que requiers mayor especializacion
de la que tiena Floralex.

A mediados del 2002, Floralex organizd Eco Flores, una Socledad de Responsabllidad
Limitada para exportar su producto y flores de otras empresas pequefias circundantes,
donde participan soclos de Floralex y empresas similares, la cual comercializa en el
mearcado interno y estd en proceso de analisis y desarrollo de cortactos con &l mercado
internacional.

Floralex posee un patrimonio de USS 252 000, a diclembre de 2002, que se ha
incrementado un 88% con la participacion de CIDRE y PRO-RURAL. Tenia ventas netas
por Bs. 1 051 675 (unos USS 140 000) y sus utllidades netas ascendian a Bs, 126 347
(cerca de USS 17 000). Se han incrementado notablemente la produccidn, las ventas y los
Ingresos: aunque también subleron sus costos de produccitn y comearcializacion.

Cuenta con 55 empleados, de los cuales seis son socios. Mantiene procesos de
capacitacion de sus operanos para el trabajo especializado en los invemaderos.
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LA EXPERIENCIA CON EL CAPITAL RIESGO CON CIDRE Y PRO-RURAL

cuatro dias para preparar Informes, e incremento de costos administrativos,
actualmente el directorio se reune bimensualments, aunque los datos se presentan de



Es un instrumento complementario al crédito y otros servicios financieros que, a partir de
las experiencias de CIDRE y PRO-RURAL, implica demanda / relacidn a servicios no
financieros (capacitacion, asistencia / servicios técnicos, transformacién, comerciallzacion,
estudios de mercado, efc.) que permiten fortalecimiento y mayor capacidad de las
unidades econdmicas.

Facllita la articulacion de los eslabones de la cadena productiva entre lo rural y lo urbano,
y genera mayor valor agregado para los productores rurales. Apoya el desarrollo /
potenciacion de actividades productivas; impulsa la competitividad, el empleo y el
incremento de Ingresos

Las ONG financieras que trabajan con capital de riesgo brindan este servicio a las micro,
pequefias y medianas empresas. Un andlisis del entorno muestra que las ONG financieras
trabajan con montos minimos hasta de USS 5 000; mientras los Fondos de Capital de
Riesgo de Instituciones con fines de lucro tienen montos minimos de USS 100 000, como
as al caso de Small Enterprise Assistance Funds (SEAF). La expectativa de rentabiiidad de
estos esta alrededor del 30%, mientras que en el caso de las ONG la expectativa es
menor y tienden a diversificar estos resultados, en funcidn a las caracteristicas de cada
iniciativa.

CIDRE y PRO-RURAL enfatizan apoyar procesos / empresas que, independientemente de
su orgen o ubicacion geografica. dinamicen al drea rural conscientes de que el mercado
€5 una de las mayores imitantes que tienen. Esta Iogica de servicio es mas amplia que la
de los ciasicos servicios financieros rurales, que no se involucran en el desarrolio del
marcado rural.

Ambas tienen metodologias de evaluacion, seguimiento y salida distintas. PRO-RURAL
exige garantia hipotecaria de buen uso dal desembolso, lo que es una innovacion

importante para el capital de riesgo, mas si se trabaja con empresas que no son
completaments formales.

Con relacién al tipo de clients, es mas dificil y caro atender a los micro y pequefios. En
éstos también hay mas limitaciones respecto a su capacidad de gestién empresarial (flujo
de caja, plan de negocios, balances), aspecto que dificulta la evaluacion, control y
seguimiento de las Iniciativas. El paso de la “Informalidad” a la "formalizacién® de estas
unidades econdmicas no es mecanico sino complejo y requiere un proceso de cultura
organizacional / institucional. Sin embargo, por las experiencias analizadas de CIDRE y
PRO - RURAL, se muestra que es posible atender y desarrollar servicios financieros
axitosos con este lipo de amprasas,

CIDRE, a diferencia de PRO-RURAL y de la mayoria de los Fondos de Capital de Riesgo
en Bolivia, trabaja con capital de rlesgo y en crédito. Esto puede implicar un mayor nesgo;
pero permite la complementacion de servicios financieros para lograr capitalizar y
fortalecer las potencialidades de las empresas. El servicio de capital de nesgo en CIDRE,
aprovecha la capacidad institucional instalada de los servicios crediticios™. Esto permite
relacionarse con vanedad de clientes en sus siete agencias de crédito, pnncipalmante en
el depantamento de Cochabamba, donde s& evallan smpresas gue pueden Ser Socios
potenciales atractivos.

(104) CIDRE pusde 1o Drindar SEto & SUS 20008 00 catxial 08 Ne80 v sl MmNy a8 Nesgo




PRO-RURALumizaencapuldotrabm. invierta en el corto plazo, no trabaja con
crédito, apoyadwmsosnmrosyudwmﬁcaondiferemozomgeoqdﬂwddm

Eisoguimo‘omodelpomtolionoaummoﬁ.Elmbdecapthldoﬂeogoma
mywnwmmcawnymmw.quommm.mmmmw
tamahodalammatwa.Latmdomluadéndoluompnuseslaquomayorriwy
m&lisismqumyhdemayorcoam.&ulauuprownmm'unm
colocadoamdmmolargoplmyoontodosommaymiadabsmmm.
A partir de ese momento, el costo por evaluacién disminuye y aumenta el costo por
muumWommomm.Emumnammdemponumymas
de directorio de las empresas.

Ecwmmmommahsmm.mmomamwmhum
mgwnnmmmwmoymmuuwmmwmumhm.m
losuumdoldwmodobamwm(mwva). Un problema que tiene la
mammmmmmmwmqummmmm
mtspmlammhd-lpmyectoqmpademm.Loeplazospuraelaﬂdnodo
immbnmdﬁMmmmbsdnooaMynwnmenmunmom
microfinancieras,

Unad-lasdeswmqnqueafmammsqmmmnconmmﬂugo
(yaédno)umonommahmdanmconlaquemu
swnmmamymmm(saeﬁ. Esto genera asimetrias de
mmmnmdwm.mmenbmwbsaMomapmummwimwh
creacion de un Burd de Informacion Crediticia (BIC) impuisado por varios gremios de
entidades financieras. Esdemqueh:ONunomajaneanerbm.
accedan a este mecanismo

El capital de riesgo, si bien no es tan masivo como el crédito (no todos los
microempresarios tienen potencial y capacidad de crecer), @s un Instrumento que tiene
mmMaMhMNoewenWmubnmmmammM
permita operaciones realmente sostenibles. Son Insuficientes los servicios
complementarios al capital que permitan que estas empresas tengan un manejo
mmmum:mme(mmelme)VMM(wma
recursos humanos, seguridad social, seguros, etc.),

Ammmgmmuwndlnanmuntodomamm,u
genera una Incidencia en las politicas publicas nacionales. Es el caso de la Unidad de
Productividad y Competitividad (UPC), del Ministerio de Desarrolio Econémico, que esta
wnmamwslulnsmmbrwsqmmnnmlmmmnmmmm
ymmmelﬂmndambmodehsudonasmm- priorizadas por el pais.

| (1085) En merofinanzas ummmmmuurmmmmmmmu [
mmumMyMMM.“-Mmdmuu.md |
vulumen de Operaciones. se Gl de MKC Manena o coms o mmnmmmmmmwa
qummwnmu%umwum%mmnuw
mmmu”‘&mh«ma“umummmmm
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Tampoco existe una politica de descentralizacion de los servicios para atender de manera
mas eficaz a las empresas en el dmbito local. Actuaiments, tanto PRO-RURAL como
CIDRE, buscan mecanismos innovadores para trabajar con clientes del denominado
sector informal (como es el caso de la mayoria de los microempresarios) y de menor
tamano.

El servicio de capital de riesgo es una alternativa mas que debe desarrollarse para
fortalecer el sistema financiero en Bolivia y que debe analizarse para obtener lecciones
sobre los tamafios adecuados a atender y sobre la forma de proveer servicios adicionales,
tales como asistencia técnica, contable, busqueda de mercados y otros.
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EL MICROLEASING:
UNA NUEVA ALTERNATIVA FINANCIERA PARA EL DESARROLLO
DEL PEQUENO AGRICULTOR RURAL Y LA MICROEMPRESA

Mauricio Dupleich™
Antecedentes

El desarrolio de la industria microfinanciera en Bolivia, ha sido intensamente estudiado por
su grado de crecimiento y diversidad Institucional, su fuerte nivel de competencia Intarna,
y por su amplia cobertura y permanente vocacién a la innovacion para ampiiar la frontera
de servicios financieros en favor de una extensa base de clientes pobres.

Estas experiencias constituyen un interesante “laboratorio” para la creacion y andlisis de
interrelacion y complementariedad de productos financieros orientados a diferentes
soctnrusodabsqueumsumnenunamplboon]umodemymocodlmmm
adoptados por las Instituciones Microfinancieras (IMF) para resolver problemas tipicos de
estos mercados.

Este conjunto de tecnologias ha permitido a muchas microempresas acceder a recursos
financieros bajo condiciones y caracteristicas (montos, plazos, 1asas de interés, y formas
depago)queuhanadecuadoammidadutnidaluyalavaz.hanpormitidoalas
IMF la administracion y control del riesgo en niveles aceptables.

Sin embargo, a medida que las necesidades de algunos microempresarios, en constante
crecimiento productivo, se traduzcan en mayor demanda por recursos financieros (montos)

Mawﬁ.mmmwmmme.mMMumm
mwmuwolm.wammnummymmammmsm
para acompafar su crecimiento, preservando adecuados niveles de sustentabilidad
financlera.

El problema radica en que este conjunto de metodologias financieras, se desarrolié para
controlar ciertos niveles de riesgo relacionados a determinados montos y condiciones
contractuales (pardmetros estandar), Si las condiciones de |a demanda cambian. mas alla
mmmmm:.dmuwwmmmmm.wmm
debilidad de estas metodologias, principaimente por como controlan estos mayores
riesgos.
Dmmammmyhimmndadelastﬁnannsmocomiasondesmnayw
rol dentro la lucha contra la pobreza, son necesarias nuevas lecnologias financieras que
puedan apoyar a las ya desarrolladas, para ofrecer nuevas alternativas de financiamiento
aaqueuasmicroanmalaswalesyanoesmbloawndoroonlaaactum
metodologias.

&mdmm(ommmmingammﬁamm.wm
leasing”), como una nueva tecnologia microfinanciera que permite resolver los problemas
Oe las actuales, ya que posibllita adecuada administracion del nesgo y la oferta de
mejores condiciones financieras a los microempresarios en crecimiento. ampliando la
actual frontara,

[ nmﬂwnmaL-myma1wuum Asccacion Esumdnca oe
Desartolio. ANED Bobva. |
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LA PARADOJA DE LAS MICROFINANZAS EN BOLIVIA (OFERTA CREDITICIA)

Se puede afirmar que la Industria microfinanciera evoluciond bdsicaments con 4
modalidades para el apoyo de recursos de crédito: Crédito Asociado, Bancos Comunales,
Grupos Solidarios y Crédito individual. Siendo los dos Ultimos los mas represantativos por
SU Importancia en numero de clientes y cartara

Segun Finrural, las microfinanzas bolivianas hasta Diciembre de 2002 alcanzaron una
cartera de USS 4205 millones, atendiendo a 309 147 clientes. El siguiente gréfico
avidencia la evolucion de |a cartera por drea y modalidad financiera desde el aflo 1996

Bolivia: Distribucion de cartera microfinanciera por drea
y modalidad 1896-2002 (USS)
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En 1996, se atendié a 89 B22 clientes principalmente con la tecnologia de grupos
solidarios, que representd el B86% de la cartera, mientras la modalidad individual
canstituy® solo el 26%. Esa distribucion se evidencia para el area urbana con 84% de
modalidad solidana, en el drea rural su uso fue mas Intensivo y cubrid el 72% de la
cartera. Hasta el afio 1998 la modalidad solidana liderd en &l drea urbana, sin embargo la
individual la fue alcanzando en importancia.

En 1989, se dio un espectacular crecimiento de la modalidad individual, que pasd en 2002
a representar el 89,2% de (a cartera total (94,6% para el drea urbana y 79,4% en la rural),

Bolivia: Distribucion de clientes por drea
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(64%,), Pmdammz.maxpemauconmlmypawawmmudm

En ol drea rural, el comportamiento fue contrario. En 1996 la mayoria de los clientes (87%)
se atendio con lamml:unmmohtmmcmymmm
37%. En 2003 se atiende al 54% de los chentes rurales con la metodologia individual.

Este cambio metodoldgico puede ser explicado POr varias razones que se interrelacionan.
entre las principales se destacan:

. Eoﬂtmmmmmumommmmmmmmcm
deprodmmnacompahoneldemoﬂodeloadbmnLaslMFmdslemuen

No eran declaradas por los clientes. Asimismo han ayudado los esfuerzos
mmnamammasanmmbndemdaumambmodoﬁemymulosde
propiedad urbana y rural.




Una paradoja. en ciena medida, ya que las microfinanzas nacieron para el apoyo de
clientes pobres sin garantia, pero actualmente se estdn concentrando en clientes de mejor
posicion econémica, dejando de lado aquellos por los cuales empezaron (mision y vision
inicial),

LEASING: EL QUE Y EL PORQUE; SU ROL EN LAS MICROFINANZAS

La modalidad de Microleasing (Leasing Financiero a pequefia escala) pudiera lograr
resolver la situacion anterior. Lo que no implica una sustitucion de productos, sino por el
contrario, una opcién mas, que apoye y fortalezca a las ya desarrolladas a fin de seguir
evolucionando.

El Leasing es una modalidad de financiamiento que, en palses desarrollados,
actuaimente es uno de los pilares mas importantes del financiamiento de bienes de capital
a mediano y largo plazo (1/3 de estos emprendimientos se financia a través de Leasing),
ya que permite reducir la exposicién al riesgo de entidades financieras. Progresivaments,
muchas instituciones han sustituido carteras ordinarias de crédito por carteras de
arrendamiento financiero, debido a que la propiedad del bien juega un rol importante en &l
control del riesgo crediticio-financiaro.

La propiedad del bien facilita recuperar su valor, sin recurrr a embargos o persecuciones
judiciales, cuyos plazos suelen ser incompalibles con los intereses de la institucion
financiera. Esta esencia permite ofrecer una alternativa de solucion al problema de
garantias, que los clientes pobres o en desarrolio no pueden ofrecer y limita su capacidad
de endeudamiento

Concepto del instrumento

El Leasing es una operacion financiera mediante la cual una persona natural o juridica. a
pedido expreso de un cliente, compra un activo productivo que posteriormente le entrega
por un plazo determinado a cambio de cuotas periddicas en concepto de alquiler. Al
finalizar el plazo, el cliente tiene opcion de compra del bien por un valor residual,
previamente acordado,

El aspecto critico de este tipo de contrato es que la propledad legal del bien esta
separada del uso econdmico, ya que la propiedad es retenida por la IMF hasta que el
cliente ejerza la opcion de compra. Esta operacién financiera, no necesita garantia, dado
que el mismo bien ofrece |a seguridad de dicha operacion. Las operaciones de Leasing con
montos pequefos, comparadas con financiamientos industriales y bancarios, se clasifican
como operaciones de "Microleasing”, tipicamente menores a USS 10 000 para paises en
desarrolio

E! leasing se basa en la premisa de que las ganancias son generadas por al uso del
equipo, y no asi por la propiedad. Un principio basico an los créditos tradicionales es que,
el pago de la deuda puede ser generado por dos fuentes principales de repago: el
proyecto y la garantia. El proyecto es la fuente principal de pago y la garantia provee la
seguridad del préstamo, constituyéndose en la fuante de pago alternativa: an &l caso de
que el prestatario no pueda servir a la deuda. En coniraste, el leasing s& cenira en la
habilidad del arrendatano de generar los flujos de caja necesarnos para servir al pago de la
deuda, y deja de un lado otra garantia ya que el arrendador retiene |a propiedad del bien
durante la vida del contrato.
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Partes esenciales

Lafamalmuonmunaoperado:\doIeasingsellevaacabonwdiamolaﬂnnadeun
contrato entre las partes, en el cual Quedan estipulados diferentes elementos, @s10s son:

. ELAmnm_q_;mm Es la persona natural o Juridica que toma en “arriendo”
bienes que previamente selecciona, ydehdncontﬂbutrelmmduaivodesu
Négocio o actividad empresarial. Como norma general, ha de tener los suficientas
conocimientos para el manejo de dichos bienes y desarrollar una actividad econdmica
rentable.

* Laamendadora Es la entidad que presta el servicio de arrendamiento financiero. Actia
como enlace, mediante un contrato, a:learrandatarioyedmdor. Es propietaria
del bien cuyo derscho de dominio conservara hasta tanto el arrendatario ejerza la

contrato. Se fijan en diversas formas: crecientes, saltadas, estacionales. elc., segun el
flujo de caja del cliente. Su periodicidad depende de los ciclos de utilizacion del bien

. Emmwomwoemrolaspanuannbiowmm.e«cualnodcbeemeduhsm
partes del tiempo de vida dtil del bien arrendado, Dentro del sector microempresarial

Principales modalidades

Las mas importantes son el Leasing Financiero y ol Leaseback o retro-leasing; segun el
ﬂpodebton.oldierm:ysumooodencia,owupanuquoimmnganylaopdoﬂde
compra.

. Lﬂﬂm_ﬂnm&bsténmnoamuundﬂos,osdoﬂmdocomounmuumoon

Elplamesﬁjadoonfundéndelaeapomnzawdaooonowcamn.mwum
oporadonamodianoptazo.enm2y5ahos.yamtslargoplam.onelmodobhm
muebhsconmayamdetacmﬁcadOnydumddn.Enutonpodewa
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Esquema de funcionamiento del leasing financlero
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* El leaseback. También llamado retro-leasing. Es una fdrmula de arrendamiento
financiero, compuesta por dos tases: en la primera, el microempresario (ME) que
precisa liquidez vende a la IMF un bien, la IMF paga al ME una suma por la compra,
estos recursos obligatonamente son reinyectados en el proceso productivo (como
capital de operaciones, por ejemplo). Una vez que la IMF es propietaria del bien se 1o
entrega al ME, mediante un contrato de leasing, con la correspondiente opcidn de
“‘recompra” al final.

De esta forma el arrendatario puede monetizar un bien y seguir haciendo uso del
mismo, a cambio de unas cuotas de alquiler y una opcién de recompra. En este
acuerdo, se formalizan dos contratos al mismo liempo, por un lado esta al de
compraventa y por otro el de leasing.

Esquema de funcionamiento del leaseback
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Ciclo de vida tipico de una operacién de leasing financlero

*  Elluturo arrendatario solicita informacion a la arrendadora, esta le provee de todos
los detalles de requisitos, documentacion necesaria y datos financieros de
Importancia.

* El arrendatario busca, cotiza, se informa y compara las diferentes ofertas
tecnoldgicas del equipo que requiere de los diferentes proveadores del mercado.

* Ei arendatario evalta toda la informacién técnica y financiera y toma la decision
de solicitar el leasing a la arrendadora.

* El arrendatario escoge el proveedor y equipo, basado en sus necesidades
lécnicas. El proveador emite una proforma detallada con todas las caracteristicas
del equipo.

* El arrendatario rsune la informacién requerida y presenta su solicitud al
arrendador,

* La arrendadora evalla la solicitud, generalmente con visitas an el lugar de trabajo
del arrendatario, revision de! equipo objeto de la solicitud y analisis 1écnico-finan-
cieros. Algunos aspecios, como los financieros, se pueden modificar para
ajustarse a la realidad econdmica del arrendatano (negociacion de los tarminos
contractuales).

¢ Concluido el proceso de evaluacion, la arrendadora toma la decision de financiar
o no la operacién, bajo sus esquemas e instancias de aprobacion autorizados.

* La arrendadora elabora el contrato de leasing con los términos aprobados, para
su firma con el arrendatario y registro del contralo en las instancias legales
partinantas,




. wlmmwrmmmdm.AmwmaMmWy
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reparado en el menor tlempo posible, reduciendo las posibilidades de incumplimiento en
las cuotas.

* Que disponga de un mercado de repuestos alternativo. A mayor disponibilidad de
repuestos y partes de otros proveedores, manor la probabilidad de problemas en los
mwmﬂm«mwmwvomasNquwbm.

Perfil del proveedor

Un aspecto critico para el éxito del leasing, es la buena relacién con los proveedores, ya
mmwlmumammymmmﬁcnhmewadmdﬂ
bien
Siuwlummmmmm.uMMMﬂmmmmon
panlauoaaandemmuwwubs(mdelbbn)ymvwmbumm
técnicas, criticas para evaluar riesgos inherentes al leasing de maquinaria y equipos.

mmmmmgmmdmvm.mmwmwmmmq.:
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* Estabilidad y experiencia en el mercado.

-Anogmdode'ommliduEleipodbbafrwdosenmmbumms.por
ejampilo.

. mwmmenmmmau\donmmuuum“m.

-Mummm(mm«.mu)ymwdwcwoammm
post-venta.

* Suficiente existencia de repuestos. Este aspecto es critico para el control de nesgos
de funcionamiento, lo que evitard potenciales problemas con el arrendatario.

-Prmwnplaniﬁcadmwmnojodolmnw.Mucmmmmn
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Ummmtmwmmom“mmmm“mpwmo
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proveador. la arrendadora puede convertirse en cliente importante, con mejores
mdmquumhmmmanmmmmm.mmmm
tiempoodelaguanﬁaymoiommicbcmwnnnqmmmmoaam
arrendamnoa.Elpodudenogodaddndelamondmunmywpomwdom
microempresarios en sus compras.

Importancia de la libre eleccién

Esummmquommum:mplenallbmadmobgtfduen.elprovoodory
mnmswmdidomdocommmuahnmdemmamla
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El programa de leasing en ANED ha requeridoc nuevas habilidades, aparte de las
financieras, a los oficiales de crédito. Los arrendatarios, tipicamente pequefios productores
rurales, tienen poca informacion técnica y conocimiento da los proveedores formales. En
algunos casos este problema ha determinado continuar el uso de lecnologias poco
modernas @ eficientes. La respuesta a tal limitacion ha exigido que los oficiales de creédito
desarrollen conocimientos sobre rendimientos, precios, marcas, lecciones de expenencias
exitosas, que son trasferidas a los clientes para fines informativos en las fases de
promocion y seleccion de los equipos y proveedores. Esto demanda nuevos esfuerzos a
los oficiales que pueden llevar a especializar sus tareas para proveer mayor valor
agregado en el manejo de esta modalidad.

LIMITACIONES DEL LEASING

* HAealidad impositiva. Cuando hay informalidad, cultura de evasion, impuestios sobre
impuestos, se complica atender con leasing a un mayor nimero de cliente
informales.

* Pobre olena privada al sector ryral La empresa privada se concentra en el
mercado urbano con clerta capacidad de compra, ignora vastos sectores rurales
desinformados, poco atendidos, y condena el desarrollo agropecuano a tecnologias
obsoletas.

Wid : e _aSOuVIatoras SO0re mercags LRt HITOeNpresanal,
Esto provoca la exigencia de costos adicionales para contratar el servicio o pnmas
de riesgo muy elevadas, por falla de valoracién real de los riesgos rurales.
* Pobre conocimiento de la modalidad en diferentes niveles, Que provoca costos de

fransaccion en capacitar a jueces, abogados, clientes e implica un desarrollo lento
RIESGOS DE LA OPERACION Y SU ADMINISTRACION

. Cam_ﬂmm,Pammanejulosp‘nm.wsayﬁocuenmaoemgosmdadosen
los contratos de arrendamiento. Requiere adecuada programacién / gestién
financiera.

* Impositivos, Ocasionados ante posibles cambios de alicuotas o tasas impositivas
(Polltica tributaria). Es posible cubririos via cobertura contractual.

. &MmmeMMWaMht&miade
blenes, nuevos impuestos a |a propiedad. Se pueden cubtir con cobertura
contractual.

* Mal _caiculo de la vida Ot (Valor residual), Requiere capacitar al personal de la
arrendadora o alianzas con proveedores, universidades u ONG de asistencia
fécnica.

* HReducido mercado secundario, Es posible administrario via alianzas estratégicas
con ONG de asistencia técnica. De igual forma la busqueda de nichos de mercado
de alta replica puede ser adecuada para la creacion de un mercado secundario.

* Sobre-utilizacion del bien / Cambios y/o Mejoras. Se requiere habilidad para la
alerta temprana, con especializacion del personal en el producto; o bien cobertura
contractual,

* Accidentes por uso, Pueden provocarse dafos al bien y Su total o parcial pérdida.
Dependiendo del bien y la posible ocurrencia del fEsgo conviena tomar un seguro.

* Accidentes industriales, Podrian afectar al personal del arrendatario e impedir servir
la deuda. Es aconsejable asegurar equipos complejos y de alto nesgo de

manipulacion.

I Lally) O - 9.9~

Hespons age: ante tercaros, Aunque contractualmente se demanda que
el arrendatario se constituya en responsable, conviens la busqueda de un seguro,

* Desperfecios de fd : pedor, Se puede contratar un seguro.
. mmmwsmmrms.mwmwmm
son seno nesgo al arrendamiento. Conviene allarse estratégicamente con
proveadores.




* Recuperacion del valor del bien. Dificultad de venta o robo del bien. El contrato de

dectnmuumdebbmengmmh(&rﬁsdoa‘dﬂos)
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EL PROGRAMA DE LEASING DE ANED
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Hasta abril de 2003, ANED alcanzd unos 1 100¢=ontratoodommanumtoﬁnmdero.con
inversion histérica por mds de USS$ 1.3 millones an diferentes equipos. En 2003 el
ponafoﬂofuewanoawoooowm.oonmmandatanos.
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Estodebidoaqueuﬂnandanequlposmayomcunomctoruagﬂcolu(ussm 000) y
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PRINCIPALES PROBLEMAS ENFRENTADOS
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cambio y al manejo de prommoquademwhmmm
mmommdovanosproduczoomﬂnnimdounmyammdoh
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replanteamiento.
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Concentracién de |la informacién en areas rurales ha ocasionado pobre
conoctmhmodebsdlontu:obrebcnobg&uacwalu.&mubrmade
financiar sus proyectos, pero desconocen qué tecnologia es la adecuada. Se ha
inowounmmmdwum:lalmwymhwumﬂ
| arrendatario campesino.
e DIREE U DIRNES Adecuad: g S5Laip b 1% = UR
demmquonﬂaemchoeonunMrﬁdadacwudomdodaanoﬂo
tecnoldgico y bisqueda de oferentes y experiencias internacionales para la
Importacion de equi

U8l Dagueno p

. Mmmmgummmmmmummmm

bienes muebles crea riesgos mayores (p. ej.. usar el bien como garantia de un
préqamo).

ot I s 20 egS 1Nal ' AR
Ocasiona desgaste y elev costos de transaccidn. Se requiere apoyo a la
upacﬂacwnymmmmmmmmnmmwwmummalonomonGmuy
confusiones.

PRINCIPALES LOGROS ALCANZADOS

* Creacion de una nueva propuesta. Oferta de un producto de mediano y largo plazo
adecuadoc a las necesidades de Inversion rural.

* Atencién de Ila comunidad internacional. Producto avalado como practica

prometedora en finanzas rurales (BID), Apoyo de la OIT a la elaboracion del manual

de Leasing para la microempresa. Presentacién como estudio de caso en Tanzania

y Ghana.

mwopthM(MmdeMbdosm).quueumnnmdo
en incrementos de productividad de al menos el 45%.
S8 Crad 1_8CCaS0 [INanciero para jovenas jBre Quea llpicamome estaban
pocomndidospabmmwcemumdepmodadmundstm

ladllmrhommmmmmaﬂvaparaolmbapmmamm

ocmanm_mLANEDuhuoonmummupbn«adoquw
Comparte las ensefanzas y problemas encontrados para impulsar a otras
mstimunwmomronumm.bqolamisadoquewnhaymud\opor
anmyunﬂumm&saliadoopmmﬂurmb&osadowadoomelm
rural, en el marco regulador.

Planes futuros
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inherentes al equipo. El conocimiento de los productores rurales, precios,
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no llega al area rural, ya que los proveadores privados y asistentes técnicos solo
apuestan a mercados urbanos por su capacidad de pago. Por esto, aunque se
tenga un gran numero de clientes potenciales, no esta claro qué equipo es el mas
adecuado, y se entorpece 8l proceso normal operativo del leasing.

ANED ha desarrollado un instrumento que usa las actuales tecnologias de 1a
informacion (www.aned.org), a fin de "democratizar” esta informacion y lievarla a los
centros rurales que mas la demandan, La institucion ha desarrollado un sitio web
(pagina de Internet), con conceptos de vanguardia de B2B (Business to Business) y

_ ) 3 empresa | ndianta, Con el apoyo del BID, se han
lnlciado dihroma fuu hncll Ia cmadén de la primera empresa de
microleasing. Con el plan de negocios se busca atraer capitales privados e
institucionales al desarrollo de este proyecto. La Iniciativa busca la especializacion,
mejor manejo administrativo, financiero, contable y tributarlo y el aprovechamiento y
orowmdoproductosdevalorawegado

Lo que ha

bwndodapoyoo.thCmdmwbodﬂm
« Creacion de nueva modalidades, Se fomentan el leasing encadenado, leasing de
mommmymmmwm

mmmmmumammam
cadenas productivas priontarias.

REGLAMENTACION DEL LEASING EN BOLIVIA.
(IMPOSITIVA, LEGAL Y FINANCIERA)

La problematica Impositiva

El disefio del marco impositivo para |as operaciones de leasing, fue concebido para el uso
de este instrumento mas para las empresas formales (mediana y gran empresa), a fin de
que puedan aprovechar los escudos y ventajas tributarias del leasing, como sucede en
muchos palses. Bisalesing (Empresa de Leasing que financia clientes corporativos)
reporta que muchos clientes obtienen tasas reales negativas con el adecuado uso de este
Instrumento.

Sin embargo para cliente de operaciones informales y rurales, los cuales tienen un alto
grado de informalidad, la operacién de leasing no es atractiva desde este punto de vista
(no pagan Impuestos por lo que no aprovechan o pueden descontar las facturas que
reciben por sus pagos), lo que presenta los sigulentes problemas:

Anﬂwopnmmm

* Las operaciones de leasing se gravan con impuesto al valor agregado, esto
demanda que se hallen Insertas dentro la cadena comercial tradicional de
transferencia y venta de bienes. Requieren la documentacion (facturas) para la
aproplacion de créditos fiscales utilizados para el cdiculo del valor agregado (débitos
fiscales), Este |uego entre crédito fiscal y débito es clave para el manejo
tributario-financiero de una empresa de leasing.

* Con una planilla electrénica de calculo, en la cual se han programado los aspectos
impositivos y de naturaleza financiera de una operacion de crédito y leasing, se
puede hallar el incremento de la tasa de Interés, en el microleasing, necesario para
tener una “tasa equivalente™ a la operacion de crédito, que dé el mismo ingreso
neto efectivo.
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Punbodohwmoundeuwmbndﬂmomm
para una operacién de leasing en Bolivia.

Anual | Semestral

e

SEemEm

Cuantrimestral
2548
[ 2am0
2401 4
2374 | 2385 | 2380
2258

bt B3

2358
—2M48 | 2317 2300 | 2297 | 220\ |
9. 2270 2254 2248 2243
L8 2227 | 2197 2188 2.181 2,175 2,168

Fusnte Elaboracion prooia

La diferencia minima es de 2,16 puntos, con una maxima de 2,55 puntos. Esta simulacion
se calculd con un 5% de valor residual, como éste liene un tratamianto impositivo
diferente, el cuadro siguiente analiza el IMpacto en ia tasa equivalente para diferentes
porcantﬂosdevalormtdualymwnupoedscomrmoe(plazoyfmnadepago).

Monhhnmh”hmhaunmmdmdobm

de compra para Bolivia.
Formade | Afos -
pago plazo 0% I 5% % % 12%
Semestral 2 2.380 2482 2548 2613 2676 2,768
L= 3 %% 2447 g,% % 2,605
Trmestral 2 2% 2545 261 2781
3 2,306 2385 2436 2,486 2533 2603

Fuerta Eatvracon prope
De este proceso de simulacion. se determinan los siguientes resultados;

* Cuanto més corto el plazo, mayor diferencia debera ser afadida para que la
operacion de microleasing sea equivalente a una de crédito.

¢ Cuanto mas frecuente la forma de pago, menor serd la diferencia necesaria para
compensar ambas operaciones.

* Las operaciones mas lipicas de arrendamiento estan estructuradas en un plazo de
2-35!tosoon2aBpagosporano.porloquolatmdemmnhadaelcﬂeme
debera estar de 2,43 a 2,54 puntos sobre la de un crédito en iguales condiciones

* Cuanto menor el valor residual pactado, menor es la diferencia a ser afiadida para
compararse a una operacién de crédito. Un arrendador competitivo haré sus
contratos de microleasing con niveles minimos de valor residual, desincentivado
ltomar el valor real de venta del equipo por el alto costo que tuviera que recargar a
Sus arrendatarios.

Las operaciones de microleasing con bienes nuevos tienen costo adicional, an que debe
de incurrir una IMF para tener una menor exposicion al resgo, de por lo menos 2,18
puntos sobre |a tasa de Interés de una operacion de creédito. En cierto sentido, se
compensa la menor prima de riesgo del microleasing con su costo impositivo. Este
problema, pudiera desmotivar algunas IMF al evaluar al microleasing como una politica de
financiamiento a gran escala espacialmente a organizaciones con débiles sistemas de
contabilidad tributaria.
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* La imposibilidad de q(u el proveedor emita una factura, que perjudica al
wmm.ummmmummmmmmmm
fiscal

. u:eb:mmummammm(mmwamoammmwa
empresas (lUE)povconceptodacompmvemadeequposymaqutmna.

Elmcasoesmasdunmapaoporwmayorcouo.&prmmacumla
amndadorammelequipodeunproveodormfonnal.smcréatoﬁscaldomicbdoudo
aquonopuodeemmrunafacmraporlampmoeoqumosdeugundamm.
espocialmentemndosemmdemmhnm microempresarios (leasback), Con cada
pagodemndo(lnduidalaopdcmdocomm). Mo existira forma de compensar este
tmpuosto.yaetrnsladaréellVAalamm.a:mo‘delooontmb.elimpumsapagaﬁa
de los ingresos del arrendador.

Sobmelesquemaantmdoﬂnandanuamo. Se calcula que si el arrendador no traslada

caro
El cuadro siguiente, resume la tasa slectiva de interes para un arrendatario si la operacion
dem saumdaconunaeomprurﬂormai.(ubmwaudlcubesﬂlmde
tasae!ocuvapanlamndadoraj.So que para plazos mas formas de
mmsmmhmemudmammr.muwmmdehmﬂwaldm
cuestiones impositivas, en cualquier esquema. es alto para financiamientos
productivos.,
ConohulmdaWoon
una operacion de leasing “Informal®
plazo Anual Cuatrimestral Trimestral | Bimensual | Mensual
2 30,34 38 | 3245 3279 33,15 33,52
3 26,80 27,20 27,80 2784 2808 2823
4 24.90 2522 2534 25,40 2547 2554
5 23,60 23,77 23,83 2385 23980 2402




wremas | e o Vet iee § Seesmem s

Cmﬁndmd.nmh-lommmamml‘.shg‘wm'
eonm-lmd-heomdduon.

mm
mmmwmw

Mensual
2 /N 42,00 4203 4344 43,97 44,53
3 33,64 3491 3528 3548 35.69 35,90
& 062 N 31,28 31,35 343 31.53
-1 2848 28,70 28,78 2882 2887 2002

Fueme Elaboracide peapia

Dada la problemdtica impositiva en Bolivia (y paises con el régimen impositivo al valor
agregado) las operaciones de Leaseback con microempresarios (informales) o la compra
a vendedores informales de bienes para dar en leasing no es conveniente ni aconsejable,
Esto limita las posibllidades de las arrendadoras que trabajan con sectores informales.
Toda vez que muchas veces, los equipos que mdsuldowanalaroaudadyﬁpecidad
del pago del cliente se hallan en mercados de segunda mano mayormente informales
(p. ®f.: equipos de empresas grandes que renuevan su planta industrial y ponen en
mercados de segunda mano tecnologia pasada o equipos hechos por talleres mecanicos
de microempresarios, Universidades u ONG de desarrolio y apropiacién tecnolégica),
Tammmmumumwmmmumuywmmnm
para estos equipos.

Un equipo técnico compuesto por profesionales de ANED, Bisaleasing S.A. y Fortaleza
FFP (Unicos operadores de leasing en Bolivia), realiza gestiones ante diferentes instancias
€ instituciones del Estado, con apoyo de la IFC, para la adecuacion y mejoramiento de las
normas tributarias, reglamentaria y legal para el impulso de la industria de leasing.
Entremhnuroscamboosqueudlmm. esta desgravar del Impuesto al valor agregado
lapropordbndemtafésenlucuomdomndo.loqualbmariahoperwmm
leasing en los montos analizados anteriormente, bajo una logica de equidad tributaria
para operaciones de caractar crediticio y tributario. La experiencia y casos de
financiamiento a la microempresa y pequefo productor campesino de ANED, impulsan una
voluntad politica en este tema.

Marco legal y regulador

unguradoleasing(onao»via)mestacomempladaeneicwgodeComorcionienel
Civil,

Hasta el 2000, las Unicas referencias a esta modalidad se tenian en el Cadigo Tributario.
Rodentamteunonnémﬁoumatravéodaldeamosummomwm de Octubre
doZOOOynuevasmodiﬂcaoonesalaLeydeBanoo(Lay 1488).

El decreto supremo regula las Operaciones de arrendamiento financiero. Introduce
aspectos legales para su funcionamiento, norma la constitucion de empresas de giro
exclusivo, su fondeo y aclara reglamentaciones especiales. Resaltan los sigulentes
aspectos:

* Separa el arrendamiento financiero del arrendamiento operativo del Cédigo Civil,

* Aclara nocidn, vigencia del contrato, blenes a arrendar, derechos de uso y goce y
plazo.

. Esmbiecolaﬁwmdomnlwdnoommdalenlafechaooinuowoonm. norma
la situacién de incumplimiento de cuotas.

* Prohibe realizar arrendamientos sobre cosas gendricas.

. !ntroduoeelooncepmdequeelmndatarioudeposawioamlogmtunodolbmn.

* Obliga al seguro del bien arrendado por cualquiera de las partes.
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. Rmmqmdm&omﬂwﬂoamwmamboanmmm
publica.

. mdwwmmmmmdmﬂmwm(umm
mduoydpmwmmmmmueonmymmumen(a
dias),

. mmqmumwcmm.mommmmmwgommm
mmwmymmmpemm:cuomdem
Impagas.

. quuelumqwhmnbaﬂnguandeoqmunboymmnmudo
nmhwndthupammaoam.oncuodcquonm
mummw(m.m.mmumm
mmmmmomeqummmo%wmmmmwu
un banco.

* Establece los mecanismos alternativos para el londeo de empresas de
arrendamiento financiero (emision de valores y mesa de negociaciones).
|wmwmmMmmmm.mmmmm
para el manejo de liquidez.

* Aclara aspectos impositivos IVA, IT. Posibilita que la arrendadora use la
depreciacion para fines impositivos.

Emmmmmmaummmtmm:

. Mmluwommmmumm.mwmmm
auxiliares.

. Roquhmquemwmdmmbelaomwmmmdbhumm.h
amwmmmwayrq-mmwmmmmo.mde
m.ymmmnmmmmwmymmdow
bancaria emitidas por dicha autoridad.

. demmddmmd-mmoymm.
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REMESAS FAMILIARES Y COOPRERATIVISMO, CASO COOPERATIVAS
DE AHORRO Y CREDITO DE EL SALVADOR

Bertha Mena de Moran'™

Federacién de Asociaciones Cooperativas de Ahorro
y Crédito de El Salvador FEDECACES

EVOLUCION HISTORICA Y CONCEPTUAL DE LAS COOPERATIVAS FEDERADAS

La Federacion de Asociaciones Cooperativas de Ahorro y Crédito, FEDECACES, como
instancia cooperativa de segundo piso, se establece el 11 de junio de 1966

Actualments incluye a 33 Cooperativas, de 100 activas, las cuales atienden a mas de 87
000 usuanos (47% hombres y 53% mujeres), en los 14 Departamentos del pais, entre
as50Ciados, menores, aspirantes a asociados™, muchos de slios micro y pequefio
empresarios

socio. Durante la guerra, fue fundamental promover la autonomia financiera para la
subsistencia de las cooperativas afiliadas.
- 1892-20 B0CH el Sistems 0D in F ¥
Tras los Acuerdos de Paz en 1992, se formuid un Plan Estratégico, enfocado a
“establecer un sistema cooperativo financiero, conformado por cooperativas de
ahorro y crédito eficientes y solventes, articulado en una red institucional®, Fue un

encima del indicador de solvencia requendo para la banca.

| - i




El SCFF se concibe como la institucionalidad desagregada de sus dos componentes:
* Primer piso: confamadoporlareddeooopomﬂvasdoshonoycrédno. es decir, las
ventanillas de servicio a los usuarios, y
* Segundo piso: la corporacion Institucional, conformada por FEDECACES y
Su grupo empresanal. como soporte del desarrollo tecnolégico, financiero y
organizacional del primer piso, Seguros Futuro constituida en 1994 y Asesores para
el Desarrollo en 1998,

El SCFF fue disefiado a partir de observaciones tanto del movimiento de Cajas Populares
de Desjardins de Canadd. promovido por la agencia de Desarrollo Internacional

afiliadas han recibido cooperacion™ local e internacional financieramente modesta pero
fundamental en ideas, criticas, debates académicos, tecnologia. empefio vy aprecio al
esfuerzo cooperativista salvadorefio.

Landﬁmncbndocoopenﬂvudodn«oym.pﬂmrpuo

En los afos 80, FEDECACES ejecutd diversos proyectos de desarrolio institucional. Inicié
la estandarizacion y control de procedimientos y plan contable de las cooperativas, con el
apoyo de DID del Canada, y luego con WOCCU. Establecer una red de cooperativas
financieras implica perpetuar un sistema de oferta de servicios financieros para micro,
pequefios y medianos empresarios, como parte del antorno favorable para su desarrolio

El proyecto del WOCCU, a partir de 1995, auspiciado por USAID, requirié la
modernizacion de las cooperativas de ahorro y crédito mediante la mejora y
estandarizacién de su imagen institucional, procedimientos y aplicacién de disciplinas
financieras, asli como la variacion de su estructura financiera, pasando de depender de
financiarse por endeudamiento de las Cooperativas hacia la autonomia por la captacién del
ahorro popular

El proyecto se centrd en promover un marco estructural basado en la movilizacién del
ahorro. S| bien comenzé con énfasis financlero y cuantitativo, este marco estructural,
posteriormente fue redefinido por FEDECACES, y se ha institucionalizado, como un valor
awegmmlntommde{mmo.th\dmunmmmnnwasym
cualitativas sobretagesﬁOnyoldeasmpeﬂodclasenﬂdMoscoopom!vasdolmmomy
segundopiso.EsemamoesmuralseldunmcaoonlasmlasMASUDER‘.quo
sefialan ocho vanables determinantes de la evaluacion del desarrollo, de la gestion y
desempeno institucional.

vlmmmmwamm Interracormies: Certro Cocperstve Susca CHF DGRV
Ue Nemania, CCA de Canactd. Oxtarn Amdrica DDCMWNMVNTFMMMUO.
Sarco Mundial, USAID SrFaniamos Se mtegraciin regional coma ACI COLAC CCOC-CA ¥ »n 1 scw con BCR, INSAZOCO0P
¥y S6F_ eotre otros
nonmmtnom_mwwmmaﬁDEWEBMMIvmm’.mm
Q@sBON Ce Une coopertive Ge AhOMTS y crediin mauwnmmymmuw
Oare el monttores de sy geetion
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AVANCES DEL MARCO ESTRUCTURAL, MAS LIDER

Las B variables de MAS LIDER son:
1. Mercadeo, imagen institucional y de productos;

4. Legal, control, monitareo, incidencia y cumplimiento del marco legal,

5. Ideologia, promocién Y rescate de la diferencia Cooperativa, su filosofia;

6. Disciplinas financieras, monitoreo de Indicadores PERLAS™, y de Alerta Temprana.
7. Estructura financiera, fondeo basado en la captacion de ahorros:

8. Recursos humanos, factor de desempeno de las variables antenores.

MAS LIDER ha sido potenciado con apoyos lecnolégicos externos importantes, pero es un
proyecto salvadorefio, institucional del SCFF, de vision de largo plazo y cardcter

. Lapoblac.csnlografﬂhddndopomnoncmeunsistmoroadeoooponuus
financieras, por su identificacién de imagen, y la referencia al vinculo con
FEDECACES y al SCFF

* El mercadeo institucional ha mejorado |la imagen y confianza de los usuarios
fespecto a las cooperativas. Esto se refleja en el crecimiento del ahorro movilizado
en allas,

* Se agregd un concepto de sinergia institucional. FEDECACES constituyd el
esfuerzo integrado entre las cooperativas y la federacion denominado FedeRed, en
respuesta a la globalizacion de la competencia. FedeRed articula la red financiera

Cooperativas, de modo Que esa Informacién sirva de guia para Ia toma de
decisiones. También FEDECACES evalja las entidades bancarias y hace

Sugerencias sobre manejo de saldos de Ias cooperativas, con enfoque de seguridad,
liquidez y rentabilidad.

as ante |a dolarizacién ;
‘-I..memaat)ndelascoopemtvudeahorroycfadno. resulta del 84% de los
- f8Cursos propios: capital institucional, capital social y ahorros de Jos propios
- Usuarios



Servicios
La unidad de Mercadeo y Desarrollo Institucional de FEDECACES motiva la
sistematizacion del mercadeo en las cooperativas. El constante sondeo de las

tradicional, se promueven productos de ahorro infanto-juvenil, promovido en las escuelas.
préstamos de anticipos salariales para las maquilas, y se impulsa la transferencia de
remesas lamiliares que el WOCCU ha retomado y extendido en otros paises de la region
centroamericana como Guatemala y Honduras.

Legal
En defensa de sus afiliadas y del sector cooperativo de ahorro y crédito, FEDECACES ha

participado en la adecuacion de iniciativas de regulacion y supervision de la actividad de

captacion de recursos de no socios de las cooperativas financieras,

El resultado ha sido la vigencia de la Ley de Intermediarios Financieros No Bancarios, que

tiene entre otras. las caracteristicas sigulentes

* Reconoce la actividad de intermediacién financiera de las cooperativas,

Es una legislacién incluyente y voluntaria,

No obliga a su incursion en la captacion de ahorros de no S0CIO0S,

Reconoce la diversidad institucional de cooperativas de ahorro y crédito, cajas

O crédito, bancos de trabajadores y sociedades de ahormo y crédito,

* Aplica normas prudenciales y contables en alguna medida diferenciadas de la
banca comercial,

* Reconoce el rol de organismos de integracion como las federaciones que puedan
participar en administracién del encaje y del fondo de establlizacion, y en la
supervision auxiliar,

* Reconoce la ley de cooperativas y los organismos cooperativos estatales.

Iguaimente, se mantiene un monitoreo estrecho de la agenda legisiativa, con aspecial
atencion a leyes: de lavado de dinero, productos “leasing” y de garantias para MYPE,
Cadigo tributario, Leyes Tributarias, de bancos. seguros y otras, que incidan sobre las

cooperativas

Ideclogia

FEDECACES Rescata los valores Y pnincipios cooperativos, [a aplicacion de la ética en los
servicios financieros y en la competencia. Mantiene control de la diferencia de servicios
entre las Instancias de primer y segundo piso, evitando conflicios o interferencias,
Fomenta eficiencia y solvencia financieras de esencia cooperativa, sin pretender ser

bancos.
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Estructura financiera

La participacion de las cooperativas en el proceso de modernizacién genera Importantes
cambios en sy estructura financiera. A continuacion se presenta la situacion encontrada en
1895, jas metas propuestas y (a estructura financiera réportada en junio de




adiestramiento para atencién y Servicio a los usuarios, apoyo en la seleccién de personal,
promocién de la presentacion profesional, control de la rotacién del personal y
remuneracién adecuada.

Se ejecutan programas de capacitacion anual, asesoria in situ, dipiomados especializados,
¥y con acreditacion oficial universitaria.

SOPORTE CORPORATIVO, SEGUNDO PISO. LA CORPORACION FEDECACES

Desde la década de los 90, FEDECACESWM&:WM&&QWM.
mediante las iniciativas empresanales siguientes:

* Seguros Futuro, AC. de R.L (1984). Una aseguradora cooperativa, regulada
por la LeydoSododadesdoSewmsySupmaadaporlaSumdntmdondadel
Sistema Financiero. Provee servicios de proteccion de dafos al patrimonio de las

Mutuales de Seguros-ICMIF;

. Ca)aComraldqumdez.enelunodoFEDECACES(wO?). En los 7 meses
iniciales de 2002, atcndlo«tsroeopomciones,doluwaleszslszfuemn
transferencias de remesas famillares de salvadoreios emigrantes a sus familiares
en El Salvador;

* Asesores para el Desarrollo (1999). Entidad de servicios técnicos. que contribuye a
la solvencia y eficiencia de las Cooperativas y antidades afines, mediante |a provision
de servicios técnicos de capacitacion, asesoria, e Innovacidn tecnologica, y

* Organismo Cooperativo de Supervision (2000). Hace ensayos de supervision
voluntaria y monitoreo centralizado de indicadores de gestién y normas prudenciales
de cooperativas.

Proyecto BID-FOMIN:

Es basico fortalecer y desarrollar eficiencia y solvencia de las cooperativas y FEDECACES
para perfeccionar el servicio de remesas familiares. Con este fin, en julio de 2003, se firmd
el “Programa de Fortalecimiento de Servicios Financieros y de Remesas Familiares para

1 Tecnificacion y fortalecimiento del servicio de transferencia de remesas familiares;

2 Modemizacion de las cooperativas de ahorro y crédito afiliadas y de FEDECACES;

3 Armonizacién y autorregulacion respecto a la normativa aplicable a la actividad
financiera;

4 Ejecucién de un programa de capacitacion,
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ANTECEDENTES Y CONTEXTO DEL DISENO DEL SERVICIO
DE REMESAS FAMILIARES

"Remasas Familiares™ son las transleraencias de dinero que la Federacion recibe de los
salvadorefios residentes especialmente en Estados Unidos o Canada. Se nombrd segun la
denominacidn que la poblacidn brinda a recibir dinero de sus familiares an el extranjero.

Este sarvicio Tue identificado en al disefio inicial del plan estratégico nacional en al afo
1880, cuando se discutian los Acuerdos de Paz y FEDECACES promovia la solucion
politica al conflicto, como miembro de la sociedad civil que agiutina a poblacién de menor
ingreso.

Las 34 Cooperativas integradas en FEDECACES, al definir su misidn y posicion
acondmica y financiera en @l pais para los proximos cinco afos, decidieron crear un
servicio para mejorar el nivel de vida del emigrante y de su familia que reside an el pais.
Se disafid un servicio que permite a los salvadorefos transferir dinero y lener acceso a una
entidad linanciera de naturaleza cooperativa, donde s& convierten en miambros
propietarios de la misma, con posibilidad de utliizar los servicios de ahorro, crédito y
seguro.

Cada afio emigran aproximadamente 72 000 salvadorefos, 2,215 millones viven en
Estados Unidos en 2002, que represantan &l 36% de la poblacion total. El 60% de los
salvadorafios en Estados Unidos no ha completado sus estudios de secundaria

En 2002, viven en Estados Unidos 2,215 millones de salvadorefios que represantan el 36%
de la poblacion total. El 80% de los salvadorefios en Estados Unidos no ha completado sus
estudios de secundaria. Cada afo emigran aproximadamente 72 000.

Las remesas de los migrantes salvadorefios bordean los USS 1 835.2 millones en 2002;
son la principal fuents de divisas para el pais, represantan 70,7% de las exportaciones y
41% de las importaciones. Su Incremento es constante desde 1880

A esa fecha las remesas familiares, eran contabllizadas sdlo macroeconomicamente:
cuanto ayudan a la balanza de pagos del pais, cuanto represertan del producto interno
bruto, cudnto equivale a las exportaciones, stc. No se tenian en cuenta las necesidades de
la poblacién: en cuanto a mejorar su nivel de vida y promover su capitalizacion
acondmica, tenar servicios de ahorro, crédito y seguro que permitan orientar Sus recursos,
buscar alternativas para invertir el dinero recibido de sus famillares y, como minimo,
compensar &l sacrificio de la separacion familiar por la ausencia de espacios de
produccion y seguridad en el pals.

Una vez definido el servicio "Remesas Familiares™ y concretada la articulacion de las

as federadas y FEDECACES (1990 - 1892), se asumieron los diferentes roles:

* FEDECACES, como instancia de segundo piso: Recepcidn de remesas y su

distribucién

* Las Cooperativas de Ahorro y Crédito, como instancias de primer piso: La entrega,

el contacto con el receplor y promover su afililacion como miembro de la
Cooperativa.

El lin Utimo no es sdlo canalizar las remesas sino también lograr que el socio utilica

servicios de ahorro y crédito, y orlentar a gue considers que el destinar una proporcion

de ahorro del ingreso de la remesa, por muy pequefo que fuere, |8 servird para su

capitalizacién personal y la de su familia y, en un futuro, no depender econdmicaments da
la remesa mensual.

Luego de establecer contactos con los Movimientos Cooperativos de Ahorro y Crédito de
Canadé y Estados Unidos, donde existe mayor concantracion de salvadorefios. En 1883,
las primeras experiencias se concretan medianta los convenios con el Movimiento

Cooperativo de Desjandin en Canada con la Caja Popular de los Portugueses; en 1894 con
la Mission Area Faderal Cradit Union, en San Francisco, Estados Unidos, y mas adelants
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S& Incorporan otras 8 Credit Union. Mientras, FEDECACES Yy las Cooperativas
perfeccionan el Mecanismo de transferencia Yy en 1899 el Consejo Mundial de
CoowauvasenEstadosUmdosnacosuyoelooncoptodelseMc:o. En el 2001 se logra
niciar ia fase de divulgacién masiva dei servicio de Remesas Familiares, con VIGO '

has:alasctudadama;poquenas.Sowmmdeltotaldeumnosdolmeammlse
aliende el 80% de las remesas recibidas, como resultado la poblacion rural es la que
repora mayores indices de migracion en el pais.

En si mismo el servicio de transferencias de dinero entre paises no es innovador, los
pancos en E| Salvador lo realizan desde los afios 80 cuando se inicid la emigracién del pais
como efecto del cierre dal Mercado Comun Centroamericano, en los 70 y 80 por la
agudizacién de la guerra civil y en los 90 por el cierre de fuentes de trabajo.

* Vincuio con Credit Union;

* Promocién en las familias del uso productivo de las remesas recibidas;

* Fomento del ahorro y oferta de otros servicios financieros, como Créditos y seguros,
y

* Ampliacion de servicios financieros de las Cooperativas a sus asociados yala
comunidad.

EISS.J%deloshogamsquemdbonmmesasonEISalvadorestaentramosdoingrosos

Tecnologia usada para los productos financieros

En 1993, la Federacion y las Cooperativas de Ahorro y Crédito crearon procedimientos
Manuales que incluian llaves de Segundad, de las personas responsables en las Credit
Union que remitian las remesas para confirmar el envio. A medida que al pais ingresa
tecnologia, las Cooperativas y la Federacion la adquieren. De llamada telefénica pasan a
fax y al correo electronico. E éxito de nunca haber perdido una remesa es resultado del
compromiso del personal de las Cooperativas y la Federacion, de una avaluacion y
actualizacion permanente de los procedimientos. Aunque el sistema procesa nombres.
codigos, claves, teléfonos, montos. remesas pagadas etc. siempre la seguridad radica en
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FORTALEZAS ¥ DEBILIDADES EN LA IMPLEMENTACION DEL
SERVICIO DE REMESAS

El Servicio de Remesas Familiares liene lontalezas de caracter Institucional como Sistema
Cooperativo Financiero
a)AnluuaccOnirmnudonaldelasCoopomnvuyh Federacion, que se apoyan lodas
entre si como ventanillas Sucursales unas de otras;
b) Manejo ético del servicio y el compromiso del personal del sistema con 1a

En cuanto al sarvicio Propiamente dicho sus fortalezas son:
a) Contar con un Précio justo y atractivos a los usuarios en el exterior:
b) Atencién personalizada ¥ Onentadora sobre los servicios financieros.

Adecuac
El Sistema Cooperativo Financiero liéne una serie de Indicadores que se Interrelacionan,
El PROGRAMA DE FORTALECIMIENTO DE SERVICIOS FINANCIEROS Y REMESAS
FAMILIARES PARA POBLACION DE MENOR INGRESO apoyado por el BID, implantado
en julioc de 2002, ha fortalecido tales indicadores Todos |osg cuales se evaluan
rimestraimenta.
Se destaca la medicion de:
a) Incremento de la membresia de las Cooperativas,
b) deasoctadoseneluctormlyurbano.
€) Incremento en al numero de operaciones de remesas,
d) MonoruQmpopamamndualosusuarbsdamnmsasyloaasodadosmgmera:.
e) Crecimiento de |a Cartera de préstamos en |as lineas de microempresa y comercio,
f) Crecimiento de Ia canera de ahorros.
@) Indicadores de alerta temprana.

Crédito es Indispensable rediserar Y adecuar los servicios financieros vinculados con las
Remesas Familiares Para segun su capacidad 8condmica y situacian social

En el 4mbito latinoamericano se esta ex 00 incorporarse a la Supervision de os entes
gubernamentales de control, El Sistama mamuvo '

Crédito y FEDECACES tendran la oportunidad de Incorporarse a dicha Supervisién, Podran
desarrollar su Infraestructura tecnologica, financiera, administrativa y de gestion para
soportar el flujo de transacciones, brindar atencion de calidad a los as0ciados y usuarios
del sarvicio, yofraooralacomunldad-noenorallaooonunw.adoserpmpoetanadeta
Cooperativa.

Al mismo tiempo, el desafio mas grande para responder al sector de menor ingreso es el

de mantener la practica de brindar los servicios financieros, junto con e de remesas de
Mmanera especifica, bajo e concepto de “Servicios Financieros Eticos”.
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¢ES LA INNOVACION REALMENTE IMPORTANTE?:

EXPERIENCIA AL TRANSFORMAR
L SISTEMA DE UNIDADES BR)
Mohamad Nazirwan

Antecedentes
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act

1997
| Crecimisnto et i s 47 | a3y 08 | 49 3z
Pasupuesto Austado (% P1B] |57 T o Y Y 20
-Resurvas Internacionaies (7 214 | 238
ﬂcm‘&lm 4 850 8 025 7 100 @ 585

10 400 8540
hglnhumag 103 75 20 84 128 100
MGMC\) 200 384 125 145 1786 139
H-nh-nmhn"mm.mﬂmu uru-.a-m-uw

“ m‘mmmWwM—ﬁwmmmM

NS 118



T —r— 1 —e - v tge . -

VISION GENERAL DE LA BANCA INDONESA

Historicamente, el sistema bancario de Indonesia ha evolucionado junto con los
desarrollos estructurales del pais, a través de los sigulentes periodos:

* 1867-1873. Rehabllitacion para restaurar la economia de la alta inflacién

* 1974-1983. Aplicacion de limites maximos de inlereses

* 1983-1988. Crecimiento, seguido por la desregulacion bancaria realizada en junio de
1883, que retird esos limites maximos de intereses.

* 1988-1991. Aceleramiento marcado por extensas reformas bancanas
en octubre de 1988,

* 1991-1997. Consolidacion, en que se introdujeron principios bancarios prudentes
incluidas la adecuacion de capital y tasas de clasificacion de solvencia
bancarias.

e 1997-.. Postarior a la recapitalizacion y recuperacion. tras la cnisis financiera
masiva.

Los cambios sustanciales se dieron cuando el pals enfrentd la crisis financiera del afio
1887 y siguientes. Durante ol periodo de crisis, las autoridades monetarias tomaron
acciones en serne e intervinieron el sistema bancario, incluyendo:

* La clausura de 16 bancos pequenos en noviembre de 1897,

* La mervencion a 54 bancos en febrero de 1998,

* Latoma de 7 bancos y la clausura de otros 7 en abril de 1998,

* Laclausura de 4 bancos previamente tomados en abril y agosto de 1998,

* La clausura de 38 bancos, junto con la toma de 7 bancos y recapitalizacion
conjunta de 7 bancos an marzo de 1999,

La recapitalizacion de sels bancos de propiedad del Estado y 12 bancos regionales
durante los aflos 1999.2000.

Ademas, las autoridades plantearon un programa de reestructuracion de bancos para
realizar un escrutinio general del sistema bancario y permitir que los bancos funcionen
como Intermediarios financieros lo mds eficiente y rdpidamente pasible; asi como el
fortalecimiento del rol de Bank Indonesia como un banco central independiente.

Antes de la turbulencia financiera, los bancos de
propiedad estatal representaban casi el 50% del mercado.
y no fueron bien administrados, ya que intereses politicos

del gobierno fueron canalizados por medio del banco para -
apoyar a sus programas y se olorgaron créditos a & =
empresas vinculadas politicamente a &l Después del AR POS,
periodo de recuperacion el panorama bancano cambio { —

con la recapitalizacion de la mayoria de bancos del -
goblemo. Aunque el rendimiento bancario ha mejorado en

algo, se ha mantenido relativamente vuinerable debido al e P

aito nivel de prestamos improductivos y al lento
crecimiento de |as actividades prestatarias

MICROFINANZAS EN INDONESIA
Indonesia tiene una fructifera y extensa historia de éxitos an microfinanzas desde &l purnto

de vista de desempefo financiero, variedad de instituciones. y &n cuanto a su alcance que
cubre gran variedad de formas y enfoques institucionales. La gama de programas incluye
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Hasta diciembre del 2002, el numero total de redes de microfinanzas era de casi 53 Qas
oonsamciospammasdemmallonesdecuemesontodool pais. La Lay de Bancos No.
7 de 1992 y la Ley No.10 de 1998 regulan los bancos comerciales con sarvicios de
microfinanzas, como las Unidades BRI y bancos secundarios (Banco Perkreditan Rakyat o

Para evitar confusiones con las siglas, los BPA pueden clasificarse en tres lipos: Bancos
de Aldeas (Badan Kredit Desa: BKD): Fondos y Créditos Furales (Lembaga Dana Kredit
Pedesaan: LDKP), y BPR antiguos y nuevos (BPR Gaya Lama y BPR Gaya Baru)

Los Bancos de Aldeas (BKD) son un lipo especial dentro de la familla de BPR y tienen
historia larga. Establecidos a finales de! siglo XiX, bajo el gobierno colonial holandés en
Java y Madura, en 1929, Ia administracion colomial los reguid formalmente en su
Staaisblad sobre Instituciones de Crédito en Aldeas y designé al Algemesne
Volkscredietbank (AVB-Banco) para que los supervise. Durante el periodo postcolonial, la
Ley de bancos de 1967 no establecia especificamente su existencia y. el Ministerio de
Finanzas otorgé a los BKD una licencia colectiva de negocios y los considerd BPR.
Recientemente, en diclembre del 2001, el numero de BKD era aproximadamente 5 345
Estos concedian microcréditos y brindaban productos de ahorro a 1,2 millones de clientes
en las dreas rurales de Java y Madura

licencia de BPR hasta octubre de 1997, cuando 625 LDKP se habian convertido
exitosaments an BPR.

Los antiguos BPR se establacieron antes de 1988 e incluian a los bancos de
comerciantes (Banco Pasar). misntras que los nuevos BPR se crearon después dal
PAKTO en 1988. En su calidad de instituciones microbancarias, los BPR (tanto antiguos

urbanas.

Las instituciones semiformales incluyen cooperativas, como las rurales (KUD) y las de
crédito y ahorro (Kosipa), promulgadas bajo Decreto Presidencial Y supervisadas por al
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| Tipos Redes Préstamon Ahorros Clientes
[ (Millones USS) (Millones USS) (Millones)
|_1. Unidades BAI *1) 4302 1343 26260 31
2 am:a.mm'u 2410 745 6850 1.8
1.3 Bancos de Aldeas (BKD) *1) | & 345 20 2.1 05
4, WMJ'Z) 1067 58 18.0 0.7
5 umaamym 35218 420 1290 101
(USP) *2)
- & Crédito y Ahorro 1829 40 370 13
(LDKP) *3)
7. Undades Economicas 3038 7 230 12
WM'Q)
8 W&Wﬂ 845 361 0.0 124
[ (Pegadaian) *3)

Nota: *1 ) Dicsprrtre aut 2009 ”:'Manl!‘&b’]o&md.'ﬂ"lcbmnmm.‘w'

UN VISTAZO AL BRI

pasado por vanos nombres con una estrecha relacion con el desarrollo histérico de l1a
nacion. En su calidad de banco comercial, al BRI brinda una amplia gama de productos y

E! BRI tiene 1a mayor red en Indonesia, que abarca = —
'a mayor parte del pais, y sedes en el exterior en las | Redes  Ndswers
Isias Cayman y en Nueva York (BRI New York

Agency). La Matriz y Oficinas Regionales del BRI son —Matnz__

1
Lot in 12
respansables principaimente de préstamos M 1

|_Oficina Reg. Auditoria 1
medianos y corporativos. En las sucursales el BRI _Sucursales

328
brinda todo servicio bancario, como préstamos a Sucursales del Extanor 2
negocios pequefios y medianos, o contra salarios y Subsucusales 123
lubllaciones, préstamos para el programa de | Sucursales en Sharia 2
seguridad alimenticia, financiamiento comercial asi | Unidades BRI 3805

Y depositos (mudharabah, wadiah yad dhamanah), capital de rabajo (mudharabah,
musyarakah y murabahah), cartas de Crédito bancarias (wakalah), garantias bancarias
(kafalah)
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Vasta experiencia en fortalecer 5 15 | Visién:
Microempresa Y @ la pequefia Yy mediana | Seeun COmercinl licts Pncoat
empresa (PME). Desde sy fundacidn, el banco '“mm-n
hawooonsistemeenmonwsuenfowede Miston:

pobreza, En este nivel, el BR) provoeesquemasdemmalacapa inferior de

las Comunidades indigentes Por 8jemplo, al Programa P4k generacion de ingresos
para granjeros Y personas sin tierra en éreas rurales.

%,M&W Esto es, ol
KUPEDES: (crédito fural general)
. P

.m'ﬂlﬂ. 8 928 7571 9 140
2 Préstamos 2775 3235 4333
*_Micropréstamoy 823 984 1343
. Mahmmym 1130 1391 2088 |
. @ I8 mediang aMmprasy 820 860 926

gobierno lanzg un ambicioso programa para la autosy arroz por medio
Programa BIMAS (Bimbingan Massal). Ep résumen, el banco e las Unidades
Rl para apoyar al gobierng Canaizando créditos Subsidiados




Luego de reconocer que ol programa BIMAS fue un fracaso, el gobierno adopto una
politica de transformacién de las 3800 Unidades BRI en unmdades intermediarias
autosustentables y financieramente lucrativas. La transformacion de las Unidades BRI se
dio en forma simultanea, luego de la desregulacion que tuvo lugar en junio de 1983, El
gobierno Introdujo una nueva politica bancaria que suspendio los limites maximos an los
craditos, retird los controles sobre las tasas de interés, tanto para depositos, como para
préstamos, y motivd el movimiento an la movilizacién de ahorros. Obviamente, astos
cambios brindaron una oportunidad para que el BRI explorase nuevos servicios y
productos. Luego de extensas investigaciones y estudios. en enero de 1984, con apoyo
total del gobierno y asistencia del *Harvard Institute of Inernational Development™ (HIID),
la administracién del BRI rediseNd las Unidades BRI y las convirtid en unidades
microfinancieras que, al igual que su sistema operativo organizacion y productos, se
basaron en las mejores practicas comerciales.

* El Sistema de Unidades BRI se volvié una entidad autonoma, aparte de la sucursal.
Cada Unidad BRI hace su declaracion financiera que permite a la administracién
@valuar su desempefo. Ademas. el Sistema de Unidades BRI se convirtid en Centro
de Ganancias.

* Las oficinas de las Unidades BRI han sido reubicadas cerca de los centros de
negocios y clientes. En busca de lograr una escala econémica y de [a recuperacion
de costos, numerosas Unidades BRI fueron reducidas a Sitios de Servicio de Aldea.

* Los gerentes y oficiales de crédito de la Unidad BRI son los rasponsables exciusivas
de |a aprobacion de préstamos y de |a tasa de reembolso, as! como del desarrolio asl

Negocio.
* Se introdujo un sistema de incentivos basado en al rendimiento de cada Unidad BRI

* Se elabord un sistema de supervision que Incluye supervision in situ y fuera del lugar
Ademas, se relorzaron las capacidades de supervision interna y de auditoria

* El banco elabord un sistema de transferancia de precios entre el Sistema de
Unidades BRI y la Sucursal. La declaracion de ingresos de cada Unidad BRI registra
transacciones, como intareses pagados sobre fondos excedentes prestados por la
oficina de la Sucursal y los intereses recibidos sobre cualquier excedente de liquidez.

* El banco cambié la cultura empresanal. INcorpore un nuevo sistema de carreras,
elabord un programa de perfeccionamiento por medio de capacitacién y desarrolio
continuo

* Introdujo productos y servicios nuevos conforme las prelerencias de los clientes,
tales como KUPEDES (Crédito Rural General), SIMPEDES (Ahorros Rurales),
SIMASKOT (ahorros urbanos), DEPOSITO (depdsitos a plazo) y GIRO (cuentas
corentes),

El sobresaliente desempefio del Sistema de Unidades BRI ha SI00 un asunto espectacular
dentro de la industria de las microfinanzas, que ha sido documentado en muchos
penddicos y revistas internacionales, antre ellas The Microfinance Revoluton, Lesson from
Indonesia. de Marguerite Robinson, Ha sido reconocido también por organismos
internacionales, como &l Banco Mundial, CFl, USAID, GTZ. la Banca Mundial de Mujeres.
ADB. APEC y MNA_
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Los factores ciave del éxito del Sistema de Unidades BRI son los siguientes:

« Simplicidad  E! Sistema de Unidades BRI se disefo para ser muy simpieé y mantener
al procadimianto eficiente y efectivo.

* Accesibilidad. Facil de alcanzar por clientes que, en su mayoria, viven en areas
remotas.

« Basado en la demanda para calzar las necesidades y las preferencias de los clientes.

« Transparencia. Tanto el sistema como los procedimientos contables se establecen en
forma transparente y facll de comprender, para los funcionarios asi como los clientes

« Sustentabllidad. Todos los costos se recuperan mediante los ingrasos, con un margen
suficiente para el cracimiento.

* Independencia. Las Unidades BRI trabajan sin la intervencion de partes externas.

* Incentivos. Se brindan a los empleados por su buen desempefio y a los clientes que
pagan sus préstamos a tiempo.

*» Enfoque basado en el desarrollo local (comunidad) mediante el uso de recursos
locales.

« Capacitacién continua para mejorar la capacidad del personal para brindar servicios.

* Supervisién efectiva para asegurar que los gerentes y funcionarios cumplan con
practicas bancarias integras.

Ademas de lo anterior, desde la perspectiva de los clientes, |a presencia de las Unidades
BAI ha generado impactos positivos en los prestatarios, especialmente al incrementar &
bienestar domeéstico del chente, el consumo de alimentos domeéstico y la capacidad de
acumular ingresos excedentes para ahorrar. De muchas maneras, la Unidad BRI he
contribuido muy significativameante con el desarrolio de |las areas rurales en Indonesia.

Crédito rural general (KUPEDES)

La idea subyacente detras de la creacion del Sistema de Unidades BRI fue ape
programa de autosuficiencia de arroz mediante la créditos agricolas subsidiados [
granjeros en dreas rurales. Por esto, el alcance del sistema se imitaba al del got
operacion de la Unidad BRI, asi como sus productos de préstamos, estuvieron ¢
para cumplir los intereses del gobierno que sin embargo eran inconsistentes con g
bancarias integras. E! crédito del BIMAS otorgd préstamos subsidiados pars
para la produccién agricola, en su mayoria, en especie, como semilias, feni
insecticidas. Los montos de los préstamos se predeterminaron segun la cantid

a ser cultivada y los procesos de seleccion del cliente lo hicieron IO
Departamento de Agricultura y de los goblernos y comités locales; pese a que &
BRI era la responsable del desembolso y del cobro de los préstamos. Ade
préstamo del BIMAS, la Unidad BRI canalizd el Kredit Midl y Kredit M
habitantes de zonas rurales comprometidos en actividades extra-agricolas. E8
de estos créditos, se permitid a la Unidad BRI disefiar el préstamo, inc
los términos y condiciones, pero la tasa de interés fue determinada por &l goble
través de su politica de subsidios. A diferencia de los préstamos del BIMAS, Kred
Kredit Mini eran solicitados por los prestatarios, ya que recibian
insumos agricolas del Préstamo del BIMAS. Para una Unidad BRI ¢
administracion de estos créditos resultd mucho mas tacil, ya que no tenian Interfer
externas. Desgraciadamente, estos préstamos eran subsidiados y, por ende, tendian
llegar a los aldeanos mas aventajados y no a los indigentes. Pama el affo 1983,
rendimiento financiero de las Unidades BRI fue muy malo debido a las pérdidas
derivadas de los allos costos fijos y reduccion del préstamo del BIMAS.



v - ’ New

El KradnMusykmnmmlmmnummomdmandadewéstmmefmivom
capital de trabajo y demostraron que sin interferencias extarnas, la Unidad BRI era capaz
de manejar y administrar los préstamos an forma efectiva y mantener altos reembolsos,
con lo cual se desarrollaron nuevos productos de préstamos en reemplazo de los
anteriores. La introduccién de los nuevos préstamos, KUPEDES, no sdlo fue el
ofrecimiento de un nuevo producto de préstamo, sino que su implantacién requirié cambios
en la organizacion, manejo, operacion y recursos humanos de las Unidades BRI. Por otro
lado, también hubo opiniones escépticas en el sentido de que KUPEDES fracasaria igual
que los préstamos del BIMAS.

En resumen, desde 1986, KUPEDES ha sido un programa lucrativo y sostenible de
micropréstamaos provistos a través de 3 823 Unidades BRI en todo el pais, tanto en areas
urbanas, como rurales. El éxito de KUPEDES es el resultado de un compromiso del BRI ¥
de la capacidad de manejo en combinar un enfoque de desarrollo financiero con un
a&tg%uge ge negocios inherente al sistema de las Unidades BRI y a los atributos de

* KUPEDES, un instrumento de préstamos con propdsitos generales, es el Unico
producto de préstamo que ofrecen las Unidades BRI. El KUPEDES esta disefiado
especificamente para cumplir las necesidades de prestatarios y microempresarios de
:ajos ingresos, por medio de procedimientos simples, procesos répidos y términos

exibles,

* Los préstamos, en montos que varian desde US$ 3 hasta USS 6 000, estan
disponibles para toda actividad va de todo prestatario sujeto de crédito, y
aunque los de consumo no se n si s& permiten, ya que no hay un modo
efectivo de impedir el uso de un préstamo para fines no productivos. El limite
supenor generaimente esta disponible solo para clientes que han pagado préstamos
anteriores rapida y totalmente.

* El KUPEDES se caracteriza por hacer préstamos a Individuos que el banco
selecciona sin Intervencion de ninguna parte externa. Las decisiones sobre los
préstamos se basan en la capacidad y voluntad de los clientes de rembolsar; esto es,
en el flujo actual de ingreso de los prestatarios, y no en los ingresos estimados
generados por el préstamo.

* La tasa de interés del KUPEDES se basa en el mercado. Se calcula con un principio
de tasa fija sobre el préstamo original y un incentivo semestral para |os que paguen a
tiempo,

* Como el BRI asume el riesgo del crédito, se requiere una garantia para la mayoria de
préstamos en forma de propledades, bienes muebles, incluyendo asignacién de
salarios. El banco se queda con el titulo de la tierra, que le permita tomar posesion de
ella en caso de Incumplimiento. La documentacidn de la garantia para cada
préstamo, sin embargo, estd dirigida a establecer la seriedad de intencion del
mmno de rembolsario, mas que a brindar base para acciones legales o una

te alternativa de reemboiso del crédito,

* El KUPEDES esta disefiado para capital de trabajo e inversiones. La Unica diferencia
entre ambos préstamos es el plazo del mismo. Los créditos para capital de trabajo van
de tres a veinticuatro meses. Los préstamos para inversidn pueden Ir hasta treinta y
seis meses. El cronograma de reembolso puede incluir periodos de graciade 3 a 9
meses.

* La contabllidad es simple y transparents. Esto parmite una evaluacién frecuente de la
cartera de las Unidades BRI y accién inmediata ante incumplimiento de un préstamo.

* La cuota no pagada de un préstamo, asi como la reserva de pérdidas de préstamos,
se clasifican segun las regulaciones del Bank Indonesia (desde jufio del 2001). Las
Unidades BRI usan un sistema que evalia la calidad de los KUPEDES, mediante
indices de pérdida de largo plazo y de corto plazo, indice de pérdidas en doce meses
y situacion de cartera
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NonaydudadequoelKUPEDESosunadelaa S _ N
tecnologias de micropréstamos més exitosas en la ]M“um.

Los ahorros en la Unidad BRI se Iniciaron con la Comprension de que un nuevo programa
de ahorros podia Seguir el éxito del KUPEDES, a pesar de que se desarrollara en forma
gradual debido a la menor urgencia de dicho programa de ahorros y la escasa informacién
sobre su demanda. Ademas, el proceso de transformacién segula, por lo cual las
Unidades BRI debian enfocarse en introducir el KUPEDES al mercado y adaptarse a ese

(SIMPEDES). Mas aun, al aprender del éxito de los SIMPEDES, (as Unidades BRI
introdujeron: Ahorros Urbanos (SIMASKOT), Depositos a Plazos (DEPOSITO) y Cuentas
Corrlentas (GIRO), disefiados para cumplir con la dinamica de la demanda para personas

28,3 millones de cuentas.
Tanto el SIMPEDES, como 8l SIMASKOT, permitan un numero ilimitado de Iransacciones
y ambos tienen tasas de interés dependiendo del tamafio de la cuenta.

N 127



S
T

[~ Ahorto oe 403

El comienzo de los BKD puede ser ubicado hacia los inicios de 1980 cuando la colonia
Holandesa establecié Lumbung Desa (banco de aldeas de arroz) y Bank Desa (Banco de
Aldea) en las islas de Java y Madura. Asi como los BRI, la presencia y rol de los BKD ha
cambiado a través del tiempo asociado al desarrollo del sistema financiero y bancario en
Indonesia. Los BKD pertenecen y son manejados por la aldea. Recientemente, hay 5 345
BKD que estan operando In cuatro provincias como en Java Occidental, Java Central,
Yogyakarta y Java Oriental. En 2002, registrd activos totales por USS 29,500 millones
aproximados, con US$ 20 000 en préstamos a 499 000 prestatarios y movilizé USS 2.1
miliones de ahorros de 520 000 depositantes.

La organizacion BKD es relativamente simple y liviana. Los miembros del directorio
inciuyen el jefe de la aldea como director, el secretario de la aldea y un oficial de finanzas.
Ademas del Directorio hay un contador que es responsable de manejar registros
financiaros y realizar actividades administrativas. El contador es nombrado por el gobierno
local y sirve de 5 a 6 BKD operando en diferentes dias laborables de la semana. BKD
provee de préstamos a miembros de la aldea. El proceso de prestar s muy simple sin
ninguna aplicacion escrita y un minmo de documentos. En general, los cllentes son
entrevistados por los miembros del directorio, sin embargo para re-préstamos la
aprobacion puede hacerse en el sitio por un comisionado. Cuando se aprueba el
préstamo, se escribe en un registro la informacion basica del cliente, y luego el prestatario
recibe una libreta deigada, donde se sefialan los pagos. El tipo de préstamo puede ser
semanal (12 semanas), mensual (hasta 11 meses), asl como estacional ligado a
actividades agricolas. BKD también ha brindado servicios de ahomro desde 1290 con una
1asa de Interés 2% por debajo de la tasa de interés de los SIMPEDES.

El BRI supervisa los BKD por delegacién del Banco Cantral conforme a la regulacion
Staatsblad No. 357/1929 y la Ley de Bancos No. 21, 1968. El Banco Central asume los
costos de supervision, que se calculan basados en un presupuesto anual praparado por &l
BRI. Ademds de su funcién reguladora, BRI provee préstamos para capitalizar los BKD,
define las tasas de interés de los préstamos, de los ahorros, y el monto maximo de los
préstamos. BRI es responsable de asegurar un control intermo efectivo de los BKD. En las
sucursales de los BRI hay supervisores BKD (Mantri) para vigllar 20 a 30 BKD que deben
realizar visitas regulares planificadas mensualmente. El sistema de reporte de los BKD es
relativamente simple comparado con los de la Unidad BRI, BKD produce un balance de
slluacion mensual, estados de pérdidas y ganancias, reporte de portafolio y reporte

128 ] )




que &l limite maximo de los préstamos KUPEDES (el créadito maximo para el
KUPEDES es USS 6 000). Ultimamente, cerca del 2% de las Unidades BRI se ha
beneficiado del esquema de préstamos para PME.
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establecer una nueva plaza de las Unidades BRI. el banco deberd invertir
aproximadamente Rp. 200 millones, lo que ocurrird en 2 afos que llegara a su punto de
equilibrio en dos afios, y empleara a 4 personas para manejar la Unidad. Ademas, el BRI
ha emitido polizas y procedimientos para préstamos, por ejemplo, la renuncia a garantias
colaterales para prestatarnos viables que soliciten un KUPEDES de menos de Rp. 2
millones. Esta politica permitira que las Unidades BRI amplien los objetivos del mercado.

EL PROGRAMA DE VISITANTES INTERNACIONALES (BRI-PIV)

En su calidad de institucién micro-bancaria lider, el BRI se ha compromatido a compartir su
riqueza de experiencias con otros palses interesados en la micro-banca y microfinanzas.
En 1886, el BRI establecid un Programa Intemacional de Visitantes (BRI-PIV) bajo un
contrato de sociedad entre el BRI y USAID. Ademas, el BRI firmé una socledad con
Grupos de Consultores para Asistir a los Indigentes (GCAI), una organizacién afiliada al
Banco Mundial, para desarrollar la capacidad de elaboracién de los programas del
BRI-PIV. Actualmente, el BRI-PIV provee Programas de Visitas de Estudio y programas de
capacitacion, como Operacién de Microcréditos, Movilizacién de ahorros, Control y
Supervision Interna, Manejo y Desarrollo de Recursos Humanos y Capacitacion in Situ en
las Unidades BRI, Desde su Inicio en junio de 1996 hasta junio de 2002. el BRI-PIV ha
atendido 1 700 personas de 37 paises.

Anexos
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No habia carreras para el
personal do las Unidades
BRI

No habia capacitacion espe-
clakzada en microfinanzas
pars & parsonal de las
UNIEBLES N SUB SUPervIBoTeS
an [as sucursales.

No existian incentivos
basados en el rendimwento.
La autondad de los garentes
de umidad era bastante

Los gurentes y el parsonal
de lns unidades tenian pocas
obligaciones de dar cusntas.

Perapectiva Cultura Antigua (1970 - 1983) mmnm-.hw
1. Revisién | « Las desas de las unidades . &mmtmdmwm
General S0TUATON COMO Aagentes maMmmyMuy
canalizadores para los motivd la reestructuracion del Sistema de
programas del gobiemo de Unidades BRI, E1 goblerno suminstrd ios fon-
crédito subsidindo en dreas dn-hhﬂumdmdum
rurales. El goblerno KUPEDES. Todas las decisiones sobre los
establecia los términos y m.mmyma
limites maximos para \os Mm-ommmu
préstamos y tasas de interéds gobierno, Pero el goblemo sigue siendo un
para ahorros y prédstamos mmuMGMMm
Los administradores y o0 su politica financiera, siempre ha
personal de! BRI mnlan poca Mmantenido en mante las contribuciones y
compransidn de los requarimiontos especiales de las uridades.
marcados locales o del . thuwmm
potancial de las servicios financiercs comerciales para
microfinanzas. €1 BRI parsonas pobres economicamente activas.
considoraba & las unidades annmm-moum
COmo una actividad a pérdida umuwaum
Que Impioe la sjecucidn de Gultura. son la simpicidad, ransparencia.
una “banca real”. mwm-mi:by
conocimmnio del mercado local
2. Recursos Los salarios del personal de | » amaummmu
Humanos las unidades eran mucho miSMa escala de salarios que &l del resto del

menares que aquelios def de banco.
las sucursales BRI . Bmaluumm.mdo
El personal de las uvidades Ia organizacién BRI, incluido en actos
6ra considerado saparado de Mymm.my
& “tamifia” del BRI; no era m.duhmmm.
fratado como parte de Ia * El parsonal de las Unidades BRI estd en el
cultura corporativa ni como camino de una camera; con base an el

rendimiento, puede ser promovido a las
sucursales del BRI. Ademas. el personal de
mmaumm-
Promowido @ trabajar en las Unidades B8R

. Bmuulﬂhﬂuﬂﬁymw
visofes en las sucursales del banco reciben
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3. Organizacion |« Las unidades eran ventanillas de | » Las Unidades BRI se wratan como
y Administrs- las sucursales y sus centros Indivduales de ingresos, y ef
oon transacciones eran consideradas desampefio de cada unidad se

como procedimisnins de In registra en forma separada.
sucursal. Cada Unidad BRI debe presentar un

* Los informes de desempeio de balance y declaracion de pérdidas y
ias unidades eran agregados o ganancias on forma mensual. Las
Incorporados af balance y Unidaces BRI henen su propio
declaracion de pérdidas y ganan- | sistema de informes al nivel de
cias de la sucursal supervisora. unidad, sucursal, regidn y matriz.

* No existin una division desa de La Divisidn de Micronegocios (Micro-
umidad en la matrz y ninguna banca) en la matriz se reporta a un
$60c10n desa de unidades en ia director administrativo; las regionales
oficma regianal. nenen secciones de

* La supervision de las unidades La supsrvision regular e intensiva de
era mala e regular, las Unidades BRI se realiza por

* Se obligaba & cada unidad supervisores de la Sucursal y a
presentar treinta y dos informes niveles reglonales.
mensuales, 0 que consumiy Cada unidad debe presentar cinco
bastame tiempo del personal Informes mensuales suministrando
pero resultaba en poca mas informacin relevants gue la
Inormacidn Onil. wontanida en los 32 informes bujo ol

__sistema antenor.

4. Productos y * Se ofrecian alrededor de 350 ¢ Se ofrecen un producto de préstamo
Detarminacion productos subsidiados para y tres productos bdsicos de ahorros /
de Precios presiamos a tasas de interés por depduitos con tasas de retomo

dabajo de las del mercado. Se generalmente positivas, y un margen
ofrecia un producto de ahorro on |a 1284 do interds que permite
©On ura tasa de Interés ganancias para la unidad.
Oaterminada por debajo de Los mtereses de los KUPEDES se
inflacion y de las tasas de colocan en los activos de la unidad y
Intereses para préstamos los ahorros de las unidades se

* El pago de intereses sobre colocan en los pasivos. Las
préstamos se Iransfitid a la Unidades BRI pusden ahorrar o pedir
sucursal suponasora. Los prestado de su sucursal supervisora
ahorros de las Unidades tambien al precio de transfarencia establecido
se transferian a la Sucursal, pero | por la mainz
los intereses a los depostarios Los prestatanon son seiecconados
los pagaba |a unidad por personal blen capacttado de la

* Los prestatarios eran selecciona- | Unidad BRI; los gerentos de las
cos prncipalmente par funciona. Unidades BRI tienen autoridad para

5. Rentabilidad | * EI porcentaje de pagos * Las Unidades BRI han sido rentables
y Alcance atrasados e incumplimientos wra caca aho desde 1886. sin subsidios

aio, al igual que los subsidios (excapto por la asmsiencia écnica)
y las pérdidas desde 1987 En 2001, la umdad tenin
desa de las unidades En 1083, 2,8 millones de préstamos
habls menos de 500 000 pendientes en una caners de USS
prostamos pendientss, Inciuyen- 949 millones y USS 2 100 millones
00 muches Impagos desde afos on 27 millones de cuentas de
antenores. £ numero de cuentas ahorros.
no esté disponible, pero en junio
de 1883 (desregulacion
linanciera) los ahorros de las
unidades eran USS 18 millones
Fusnte Robinson, M.8. 2002 The Micratinance Rewsiution Voume 7 Lesson fom incoress.  Banco Munaa y Open Sociery

Imatibde. Wastingtor 0 C
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Iniciaimente |3 estrategia de promocién Seguida fue:
* Formacién de grupos solidarios (8 a 15 persanas)
. Salecdandenroyoctoapanirdomcwdaasenm oxpreaadaporelgmpo
* Estudio de factibilidad,
* Solicitud a banco, otorgando DEPAC el aval.
* Contratacién de crédito bancario.
* Supervision, asistencia técnica, Cursos de formacion personal, ete.
* Liquidacion de crédito y “destete”

La historia subsiguiente, faci de Inar, reflejo:
* Cansancio paulatino de m%m..
* Economia apretada de la Institucion, .
* Busqueda de Nuevos ingresos para la on....
En este aSpecto, en 1976 DEPAC decide incursionar en la realizacion de 50reos
(loterias) ¥ Se posiciana en al mercado,
* Evaluaciones penodicas (internas Yy extemas) etc.

Para 1985, Ia situacion de DEPAC era Ia siguiente:
* Programa de crédito  solidario para proyectos agropecuarios por unos
uss 2 millones / afo.
Dos

* Analizar nuevos pn'éductos lales como otorgar crédito, a partir de recursos propios
O impulsar otro lipo de proyectos. etc

Se decidio buscar nuevos productos.
* En 1886, enia busqueda de Proyecto alternativo, se encuentra el rumbo a seguir (en
la revista CERES FAO-Enero.Febrsro): microfinanciamiento a partir del ahorro
Popular



* En 1991, con diversas personas de la Universidad de Lovaina, Bélgica,
Nuevamente se perfilan las finanzas populares como rumbo adecuado para la
Institucion. Enmomuoﬂupideallanﬂviothemddeumaarelmcmde
finanzas populares con tres pautas:

1.- Encuadre juridico.
2.- Conocimiento institucional técnico.
3.- Precaucion institucional (miedo).

El Ing. Pierard propone alternativas:

* Buscar una “ventana juridica” que permita trabajar y se sefala la figura *unién de
crédito” que aunque muy limitadamente permitia captar ahorro. Mientras se dan
Mﬁmonesqueuboespefnenlauyﬁotmomdolabencadadoqwm
con la logica social.

* Contar con un cooperante belga con conocimiento del drea de microfinanzas.

-Obtenerdedorwnaunlmdodommlaquapomnadmlmelnhom
campesino captado de resultar fallida la experiencia.

Adicionalmente se marca una cuarta pauta:

* De ser exitoso el proyecto, al visualizarse la autosuficiencia econdmica, que el

fondo de garantia sirva de capital semilla para volver la experiencia "cooperativa”.

Se elabora el proyecto, se somete a consideracion de ADRAI"™, ONG de la Universidad de
Lovaina y se obtiene financiamiento conjunto de ADRAI y la Comunidad Econdmica
Europea.

Bajoemperspocuvawrgeen 1993 el Programa de Ahorro "Guardar” de DEPAC.

El ngramaumexoalemarespumpormdebsgnmeumpamooquoya
trabajaban con DEPAC. pues respondia a una necesidad apremiante & Insatisfecha:
midosﬂnandombamm.quepemmmmacawmuwajoommiOny
liberarse de la usura.

La banca formal entro en crisis en 1891 Yy quebrd en 1994, Esto dificultd el esquema
crediticio de DEPAC. que en 1984 se volvib no viable, al abandonar la banca el
financiamiento rural.

En 1995, DEPAC obtiene financiamiento del Banco Interamericano de Desarrolio (BID) que
le permite seguir operando limitadamente su modelo crediticio. El mismo afo por
circunstancias ajenas, DEPAC se ve forzada a abandonar 5US S0r1eo0s y quada sin otra
fuente de financiamiento que la intermediacion financiera de sus programas.

ELPROCESODETRANSICOONDEONGACOOPERATWA
En 1897, & Consejo Directivo de la Institucidn analizé el lema con sus razones y ventajas.

UnaONGdoapoyoalcmpwno.conzsmoauMclo.oonbuenosruunadoayquo
fundamenta su accién en un programa bancario ‘dingido” y se sustenta con sorteos.
enfrenta una situacion en que el crédito bancario rural no fluye y las circunstancias la
obligan a dejar de hacer sorteos. Ante esta situacion LQué debe hacerse?

* ¢(Buscar una fuente de fondeo / Ingresos, que le permita continuar &l modelo?

* (Revisar su operativa e incursionar en un modelo alterno buscando su sustento en
la Intermediacion financiera? Si este fuera el caso. 4{Qué modelo adoptar. uno
exogeno como para-financiera o uno endogeno de tipo cooperativo?

* Si se decidiera hacer al cambio de modelo, (qué determina el marco juridico al
respacto? ...

nmmm-mwunmqrmm
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Empezo el andlisis y surgieron dudas:
* En la situacion de crisis econdmica nacional existente, ;podria DEPAC obtener via
donalivo los recursos requerndos?
* Aponaran los beneficiarios recursos suficientes para dar el servicio financiero
requendo y, en tal supuesto, a quién le corresponderia la gestién, ete,

Poco a poco se fue robusteciendo la hipdtesis del Programa Bélgica:

. &umbmmbm.mMMrmmm
autosuficiante en lo econdmico.

* Las modificaciones al marco juridico del ahorro popular, se dieron y ya era legal
constituir un ente financiero como captador de ahorro. Al respecto se perfilaron dos
opciones:

* Unién de Crédito.

* Cooperativa.

La primera figura requeria autorizacion oficial previa, supervision gubemamental posterior
y aunque implicaba clerto “alambreo”, parmitia iniciar la experiencia.

La segunda no requeria autorizacion oficial previa, ni supervision gubernamental posterior,
pero implicaba ceder la gestion a los usuarios.

Entonces, DEPAC inicia la discusidn ontologica: ;cooperativa = institucion auto-gestante
endogena?, vs. ;parafinanciera = administracién centralizada exogena?

Las alternativas se concrataban en los siguienies panoramas:

a) EXOGENO:

* DEPAC administraria los servicios financieros: Programa Caja y Programa Banco
Interamencano de Desarrolio (BID). Ademas seguiria brindando a los productores
servicios de formacion y asistencia técnica.

* Impedimento legal para captacion del ahorro.

b) ENDOGENO.

¢ Cooperativa de Anorro y Crédito auto-gestante y autosuficiente, con normas ¥y

politicas propias y definidas. Administracion de base.
c) MIXTOQ,

* Cooperativa de Ahorro y Crédito auto-gestante y autosuficiente, con normas y
politicas propias y definidas. Administracion de base.

* La cooperativa puede captar ahorro pero tiene “dificultades” para créditos sin el
impuesto al valor agregado (IVA).

* DEPAC administraria el Programa BID y los servicios de formacion y asistencia
técnica a productores rurales.

= DEPAC no puede captar ahorro, pero puede prestar sin IVA.

* La ley autoriza que DEPAC preste servicios especiales de administracion a
Cooperativas.

. Commmp«auwymﬂﬁcoenmahmciom.mmemnmw
institucional.

En 1997.nwumqmelmwm'bolga'puedemsusmmmmmmyn
propone al Consejo de Administracion de DEPAC continuario, haciendo que se
autogestione.

La mitad del Consejo lo respalda, la otra mitad no, y propone integrar la experiencia de
ahorro al fondo BID y que DEPAC siga como para-financiera, con asesoria de un
banquero.




DespuudamésmiaMdodmmVandlbuNComejodaAdmmmaddnmbgm
consenso y, en 1998,aanrdalad~ta-onondosmmm:cm

. DEPACconmmoduomuao 'dlngsdo'alaspecmproducmommwaﬁo. y
prestador de asistencia técnica y educativa.

* Caja DEPAC Poblana S.C. DE R.L™(CDP) proyecto de microfinanzas que, tras una
consulta con los usuarios, constituye una cooperativa, €on modelo crediticio “libre”

El 11 de diciembre de Im.amemondadesnmnup.!asdemebtaummuydla
Cooperativa Caja Depac Poblana S.C. de A.L.(CDP).

'Umdetnmmmmmlawdemamdonydewudorm
eltraba}oeseléxnodowscajndelhorm""

Marco de referencia

La experiencia de las CajasdaAhmoyCrédtm Sauanunmmmmooaomnaas. en
Alomsnfa.onunenmmodonocrddlmdcampeynoquemoﬂvoaunalwdede
lnmmnmlanaaunnumwmwmmmmm
recursoes formaran una organizacion de ahorro y crédito popular. Con ef llempo, esta
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Universal Cooperativista, de Manchester Inglaterra en 1994 respecto a sus principios y al
brave Comentario que a continuacion sa hace entre paréntesis-

1.« Adhesién Voluntaria y Abierta (Sin discriminacion de mingun tipo)
?.-Gobbmobomocmﬁoodolm&don. (Un hombre, Un voto)
3.- Panticipacion Econdmica de los Socios (Distribucion proporcional al Esfuerzo Solidario)

4 .- Autonomia Independencia Autogestion &Mmaﬂ

5 Educacson.%am. Informacion }Edmon pgwuv: basa Cooperativismo)
6.- Cooperacién entre Cooperativas. (Cualidad solidaria distintiva)

7.- Compninbg con la Comumdn ~ (Misién Social: la b,“iq“!"! del bien comun)

msvsmm.amm
meno-.m-umwaurm, No. 108-Ene-Fan 1086
mhkuatummwwmfvmﬁmmoﬂumm-Ammannyuoiwm
alCo‘:-m.M&ormuocoE?
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Hernandez.

EL MODELO COOPERATIVO cop

Congruentes con la filosofia cooperatlvista, Se& constituye Caja Depac Poblana S.C. de
R.L"'.dondoomnpuolmahdlnnmddohmuelepmﬂewn
myelmpﬂﬂwdmexplmucrmmtommnaﬂwycuamm

. Albmoalampado(;aocial.
- Ommmymswvm.
Enfoque incluyente hacia los mas pobres.
Depraterenaaalaomcnodemnum

. Opomudnmnicamciomt(zmdaadebbiaclm).
antmuammum.mmanaobamm.
- Concaucndeadduodommaéw.oma.pumdundo los riesgos y
operandoatns.oompeuuv.demercado.

* Busqueda de la Excelencia Administrativa: Ser empresa social aitaments
compstitiva y plenamente humana.

Sepmeconpequeﬁosgmposdems(mimmoesocios)encommldadummm
mqumu.queummmamumrmedumdemmoomom

(118) Socieaas Cospwanve e Aessoossdiond Umiads a oo
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para obtener el crédito. El grupo selecciona a sus socios, nombra a su directiva, establece
sus reglamentos, realiza su colecta perddica (ordinariamente mensual) que deposita en
una cuenta de COP del banco mas cercano y entrega a la sucursal regional, la hoja de
colecta. El grupo aprueba el crédito para sus socios, conforme las politicas institucionales.
De atrasarse un s0Cio en su pago se cierra la linea de crédito al grupo. Ei crédito es de
libre disposicion y el solictants determina plazo (hasta un afo), monto relacionado con el
ahorro fijo y uso (actividad productiva. comercial o de consumo). El crédito es disponible
de inmediato y se otorga avaluando el comportamiento individual previe del solicitante
{calificacion personal).

CDP trabaja pnmordiaimente en dreas rurales, con gente Ue eSCASOS reCUrsos:
campesinos. agricultores, pequefios comerciantes, elc,, que no tienan acceso a servicios
financieros formales o cuya unica opcion de financiamiento es el “agiotista” local. En dreas
urbana y suburbana, la mayoria de socios son “microempresarios”, que integran familiares
y VECInos a sus grupos de ahorro a

-  INSTRUMENTOSDECAPTAGION
AHORRO FlJO Se prvilegia @l Uso de crédito, madiants sistema Propio que implica
a) compromiso de ahorro fijo mansual por & socio, b) remuneracion
@ tasa real y ¢) ol ahorro parametriza la linea de crédito bdsica del
S0ci0.

- INVERSION A LA VISTA | Esporadico y & Ia vista. Se remunera & tasa real (arriba de inflacion)
1 ¥ No genera inea de crédito automanca.

ahorro fjo del socio y su antigledad. Operacion crediticia
sutomdtica. Tasa 329% anual sobra saldos insolutos. Participacion
grupal & indidus,

MICROCREDITOS Monto miximo hasta U.S. 1.500 dolares. Se trabajs en su mayoria
& través de grupos solidanos, de maners ciclica. en relackon
directa & sus antecedentes de ahorro y crédito. Tasa 38% anual
sobre saidos insolutos. Se solicita garantis yfo aval.

EMERGENCIA Monto hasta US. 1.000 dilares. Tasa 16% anual sobve saldos
insolutos. Aplica a los socios y dependientes directos Desting:
Hospitalizacion, Carcel. Fallecimiento y Pagar agiotista.

SEGURO DE VIDA: En caso oe fallecimients del socio. Hasta por U.S. 1.800 ddlares en relacidn
directa (2 a 1) al monto del ahorro fijo depositado.

MUTUALIDAD DE MARCHA: En caso de fallecimiento del socio y adicional al seguio de vida
antenor, todos los socios de CDP fienen derecho m percidic un fondo de marcha para gastos
funerarics por U.S. 500 ddlares. Se pide al socio wna cuota anual de U.S 4 ddlares para
conformar el seguro y la mutualidad.
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Perfiles historicos

ﬂ_ - AL 31 DE JULIO DE 2003.
ANO No. Socios SALDO AHORRO E = NUMERO DE | IMPORTE CREDITO
INVERSION. (US) CREDITOS (US)
1964 Bin registro 42882 204 60,814
1895 Sin ragistro 55,108 286 84,124
1996 Sin registro 93,633 a7 187,331
1967 Sin registro 111,203 468 240,023
1998 200 248,845 388 350,375
19490 1,426 350,390 724 473 653
2000 1,806 847902 1,188 805,060
2001 3,828 915,248 2,324 1,756,813
2002 5,684 1,260,748 6818 3,530,284
2003 META 8,689 1.869.800 8,100 4,880,000

Indicadores de COP

B3

(120} Certificadion de i Tesorens
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PRINCIPALES DESAFIOS DE CDP

Dar sarvicios financieros a grupos de bajos recursos, y mas en zonas rurales marginadas,
ha sido una actividad no atractiva ni rentable para el sistemna bancario tradicional,
caractenzado por tramites rigurosos de admisién y coslos operativos relativamente altos.
Los programas gubernamentales usuales han tenido actitud proteccionista, con créditos
baratos, de dificil recuperacién, y con esa forma de operar no han podido sostenerse an el
largo plazo.

En este contexto, CDP promueve un modelo basado en la mezcla de servicios financieros.
de por si innovadores, maxime en un medic casi sin experiencia microfinanciera, que
pnonzan el ahorro sobre el crédito Y apoyan el auto-desamolio de las personas y
comunidades,

En el 2003, CDP tiene 9 sucursales (8 en el Estado de Puebla y 1 en el Distrito Federal)
con 26 personas en Planta Operativa, esto es resultado de una estrategia de expansion de
los servicios financieros de COP, encaminada a la consolidacion de la Cooperativa, que
implica:

a) Transito hacia la legalidad. La carencia de un marco regulador especifico que englobe
los requisitos y caracteristicas a cumplir por los agentes sociales en el drea de

microfinanzas atrasé la profesionalizacion de este sector. El 2001, se promulgd una
serie de leyes y normas prudenciales y de supervision, hacia la profesionalizacion del
sector microfinanciero: la “Ley de Ahorro y Crédito Popular” exige modificar la figura
juridica constitutiva e implica autorizacion previa explicita de la Secretaria de Hacienda
y Crédito Publico y de la Comision Nacional Bancaria y de Valores, para operar bajo
régimen de supervision delegada.

COP tendra que tomar vanas acciones a corto plazo:
* Afillacion a una Federacion autorizada por las autoridades arriba mencionadas.
* Creacion de nuevos puestos administrativos (administrador de riesgos)
* Creacion de diferentes Fondos establecidos por |a Ley
* Capacitacion y profesionalizacion de Planta Operativa y Organos de Goblerno de CDP.
* Iimplantar un sistema de control interno, efectivo y adecuado a las necesidades de
CODP.

b) Sustentabilidad; Es politica institucional lograria a partir de la Intermediacién del ahorro
de sus socios. En al afio 2002, se tuvo que expandir para hacer frente a las nuevas
regulaciones de supervisién y ello implicd abrir 6 sucursales mas de las 3 previas.
sabiendo que operaria con déficit. COP deprecia conforme a la Ley; constituye reservas
para canera vencida, Intereses devengados no cobrados, Yy para beneficio al socio
(mutualidad de vida). Ei plan de negocios 2003 préve lograr el punto de equilibrio
operativo. La fuente principal de fondeo (90%) es el ahorro de sus socios (pequefio
pero constante). Contrata fondeo gubemamental a tasa de costo de dinero, y sllo
permite obtener algunos apoyos indirectos que le benefician.

El trabajo ha sido arduo y requerido capacitacion constante. El futuro es prometedor.
Pudiera resumirse en pocas palabras pasado y presente de CDP con la frase

"La verdadera accidn soclal debe asociar a los necesitados. dejar en su mano el gobierno
de su obra, hacer que sean y se sientan rasponsables y que con su esfuerzo y union
traten de resolver sus problemas de vida. Sdio asi la obra social es aducativa”. ™

(121) Parw Pacro Vestzgues Memandesz Furciacor o les Cains Populsres se Maceo
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CAPITULO V

REDES Y COOPERATIVAS

SISTEMA DE INTEGRACION DE COOPERATIVAS
DE AHORRO Y CREDITO EN ECUADOR:
ENFOQUE EN LAS MICROFINANZAS

Marin Bautista

DEMOCRATIZACION DEL CREDITO EN BRASIL
Enio Meinem
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SISTEMA DE INTEGRACION DE COOPERATIVAS DE AHORRO Y
CREDITO EN ECUADOR: ENFOQUE EN LAS MICROFINANZAS

Marnn Bautista'™

Antecedentes

ElEcuadorregmraunmgrmpermdeuso.1740.1apobreuhaidoenel66%‘”m
hmwnyhnm”um&bsmmmrmeshMmamumde
lapoblac:én.mmuqmenbsmbanosal%.

productos y servicios financieros, a tal punto que segun estimaciones realizadas en el pais
Mm&lapoblmmummaeﬂos.

| (122) Geverte Generst, Cais Canoal Couperativs Frrarcoop, Ecuador
1 (!mmemco—-WNMZw1
‘— — _ —

b O 145




El acceso a servicios financieros contribuye a romper los circulos de la pobreza (Bajo
Ingreso, Bajo Ahorro) y las microfinanzas, se plantean como uno de los medios mas
idéneos para aliviar la pobreza en los paises en desarrollo.

Sistema Cooperativo en Ecuador, a junio de 2003 (Fusntes Woccu)

a0 sm7
Nomero de cooperativas reguiades 2
Numero de Socios 1 800 000
Actvos 421 000 000
Pasivos 323 000 000
Puntos de Venta 538

Las cooperativas de ahorro y crédito, brindan acceso a servicios financieros a un vasto
sector de la poblacion econémicamente activa (PEA). Si se considera a los sujetos
relacionados con cada socio (famillares directos y afines), alcanza unos cuatro millones y
medio de personas,

Las cooperativas tienen importantes fortalezas ante otros actores financieros en la
practica de las microfinanzas, que fortalecen su rol de proveedores monelarios en
pequefa escala y facilitadores del desarrolio local:

* Amplia y diversificada base de clientes.

* Conocen su mercado, conocen a sus socios,

* Sentido de propiedad y fidelidad de los socios con la cooperativa

* Son locales, promueven el desarrollo de su comunidad.

* Oparan con recursos propios (depdsitos de sus socios).

* Son auto-sostenibles con capacidad de crecimiento y desarrollo en el tiempo.
* Desarrollan sus actividades tanto en sectores urbanos como rurales

El sistema cooperativo de ahorro y crédito en Ecuador

Segun el ente de control al que reportan hay dos tipos de Instituciones. Las vigiladas y
supervisadas por la Superintendencia de Bancos y Seguros (SBS), o "Reguladas”, y las
que reportan a la Direccidon Nacional de Cooperativas del Ministerio de Blenestar Social,
Segun la Informacién recopilada por FINANCOOP el sistema regulado, representa
aproximadamente el 85% de todo el sistema cooperativo, mientras las no reguladas
contribuyen con la diferencia

Elsboracion FINANCOOP

146




S ah e w M i mes e

Las cooperativas reguladas mantienen informacion disponible, actualizada y procesada por
Ia Superintendencia de Bancos y Seguros. No axiste informacion oficial actualizada de las
cooperativas bajo [a Direccion Nacional de Cooperativas del Ministerio de Bienestar Social

Evolucion del Sistema Cooperativo Reguiado; 1997 - 2002
Principalas cuentas, an

Activos 147 778 PO 1568 | 184473 | 263913
_ Fondos disponibles 8 508 7780 | 5345 | 6504 | 15848 | 23440
Inversiones 12340 9 B8 16 428 9 400 10 636 17 734
Cartara_ 107 682 94042 | 38611 | 66733 | 124485 | 183108
Panivos 95 052 78618 43 782 65528 | 128475 | 190126
Depositos 72078 58020 | 28679 48 534 80002 | 141 EN
Patrimonio 82727 54 BE1Y 30 878 a2 688 55998 63 788

Instituciones como FINANCOOP, Swisscontact, WOCCU, Proyecto Salto recopilan
informacion directa que permite lener una estadistica general de su comportamiento y
tendencias

Segun la Superintendencia de Bancos y Seguros, podemos afirmar, que las Cooperativas
de Ahorro y Crédito actuan activamente en el desarrollo y promocion de las Microfinanzas.
A junio de 2003 el 96% de los deudores del sistema cooperativo mantenia operaciones
menores a USS 5 000. El promedio de cada operacion de crédito es USS 1 000, sin
embargo en cooperativas no reguladas existe un monto importante de operaciones de
hasta USS 150, con lo cual &l promedio &n todo &l sistema resulta menor a los USS 800,

Durante la crisis el sistema cooperativo
redujo sus activos un 50% en dos anos, al
pasar de USS 147 778 MM en 1897 a
USS 74 737 MM en 1899. El rubro que
recibid el mayor impacto fue la carlera de
créditos, que paso de USS 107 682 en 1997

Estructura Financiera Total Sistema

no

B A ven
B rawon

1

o ) T .

w

a USS 38 611 en 1999, con una contraccion
del 64% en su tamano. También se redujo
el patrimonio de USD 8§ 52 727 MM a USD

§ 30 975 MM, una pérdida patrimonial del
41% en dos ahos.

R s Y oo

|

La lortaleza interna del sistema cooperalivo de ser entes locales, conocer su mercado y
clientela, mantener riesgos diversificados (muchos créditos por montos pequefios), pasivos
dispersos (ahorristas con montos pequefos), democratizacién del capital y, una

administracion responsable, evitd que

la crisis Impactard la estructura Evolucion Activos y Cartera
financiera hasta llegar a |la
insolvencia.

El Sistema Cooperativo mantiene una
tendencia de crecimiento sostenido,
que se ha manifestado con mayor
énfasis a partir de la crisis econdmico
financiera que alecto al pais. Del afo
2000 al 2003 las cooperativas han




tenido la tasa de crecimiento mas alta del sistema financiero ecuatoriano (50,13% anual en
activos), Este crecimiento se explica por un fuere incremento en sus captaciones y el
numero de socios, como resultado de la recuperacion post-crisis gracias a la imagen
de solvencia adquinda, al lograr soportar la crisis economica, financiara-bancana,
manteniendo sus oficinas abiertas y en servicio todo el iempo. No se registro ninguna
cooperativa colapsada, frente a 22 instituciones bancanas cerradas. gue seguian an
saneamiento en el 2004.

Las cooperativas mantienen una amplia
red de puntos de venta a escala nacional.
Segun la Informacion recabada por
FINANCOOP, hay 536 puntos de venta
distribuidos en todo el pais. Es importante
ks safialar que las oficinas operativas de las
moucs | COOperativas, se localizan tanto en las
cludades como en los sectores rurales y
peri urbanos y prestan servicios a las
10 0 0 268 3801 3088 zonas donde la banca tradicional no se
hace presente,

Evolucion Pasivos y Depdsitos

En el sigulente cuadro se llustra como las cooperativas captan y colocan recursos en su
localidad; sus fuentes de fondeo ademads de las captaciones son los aportes de sus
asociados.

Captaciones y colocaciones del Sistama Cooperativo
Instituciones reguladas Al 30 de junio (en miles de dolares) Fuenta: SBS

e
Estas oifras confirman la contribucion de las cooperativas al desarrollo de sus jocalidades
proporcionando recursos financieros que, a traves del cradito, fomentan &l crecimiento

economico, asi como el desarrolio de amplios sectores poblacionales, y que astimulan el
ciclo ahorro, inversion y produccion.

Las cooperativas de ahorro y crédito, tienen nuevos desafios, asociados a la mejora de los
niveles de competitividad en su segmento de mercado con nuevos instrumentos y

estrategias tecnologicas apropiadas que las consoliden como entidades o8 Servicios
financieros locales y aprovechen economias de escala a través de la red del mismo
sistema: la integracion de negocios financieros as vital.
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Entre 105 principales desalios estan;

-Ewucunrwmdogluﬁnmdemaptopiam:conelpmp«maemamomry
ampliar su nicho de mercado.

* Alcanzar mayores volimenes de captacién, esto implica lograr movilizar mayor
cantidad de ahorro de sus socios,

-Mmmwmwmenmdeembbwmqommmucomy
lograr mayor agllidad en los servicios que prestan a sus asociados.

* Ampliar la base de sus productos de captacion y de crédito, asi como nuevos
servicios financieros, estableciendo productos orientados a las necesidades de sus
clientes,

* Optimizar su administracion financiera a través de un manejo técnico de sus
recursos.

* Modernizar sus sistemas de informacidén Intemos generando bases de datos
histdricos que permitan una fuente de andlisis.

-RWlwmmuyMnammmmwma
Sus socios y clientes en el contexto de un mercado globalizado.

ugmnoponunmmmmCoopsaﬁvudaNmoyCMmuummnpmpiadamcm
mlonﬂmsmmondmwmlﬂammenamnmdolnmwmm

Las cooperativas continuan siendo las principales fuentes de financiamiento, en ol ambito
de las Microfinanzas, en pequefas ciudades, comunidades alejadas y zonas rurales poco
accesibles; en muchos casos son la Unica fuente de financiamiento en localidades rurales.

Financiasmiento del Sistema Cooperativo Regulade, junio 2003,
USS miles. (Fuente: SBS)

3| Obiigaciones con insfikxcknes 25 Ool amerior | 567213 %m

Como se observa, el 89% de los 224 miliones de dolares que el sistema regulado tiene en
pasivos se realiza mediante la captacion de depdsitos del plblico, mientras que apenas el
2,53% de sus pasivos proviene de financiamiento externo.

DESARROLLO DE LAS MICROFINANZAS EN EL ECUADOR

Apanirdelosahoonoveml.lulnstnudonudolwumﬁmncbrohanpuwowsq«
en el segmento de pequefos negocios y microempresarios, ante la constatacién empirica
del axioma comun en Microfinanzas “los pequefios son los mejores pagadores”. Asi varias
instituciones, con un fuerte componente tecnoldgico, han incursionade en microfinanzas.
EnMSIMU&mﬂWWthmmum
importante cartera de microcréditos colocada principalmente en centros urbanos.

FINANCOOP - CAJA CENTRAL COOPERATIVA DE ECUADOR

A partir de la crisis acondmica, financiera-bancaria de 1.899 en la que las cooperativas de
ahmoycrédnommouhdasoevtemdocuduporolwhmbmodemmc.
wlbleddapmdmeEMVoeos.ypaolneModunomunapwbbaws
sistematica que contagiase a otras Instituciones hizo que se promoviera en el mismo
sector un debate sobre su solidez, evidencidndose la ausencia de mecanismos de
auto-proteccion del sistema y de fuentes de financiamiento no tradicionales,

NS 149




Toguewcme ¢ Teetiie o MR S T ¢ eee—8e Ray

En este contexto |a Confederacion de Cooperativas de Alemania promovio conformar un
organismo cooperativo de sagundo piso. que sea una fuente de financiamiento alternativa,
trasiadando experiencias exilosas de paises como Alemania. Espafia y Brasil.

Trasladando experiencias exitosas en Redes de Instituciones Financieras Cooperativas a
la realidad de Ecuador, se constituyd FINANCOOP como organismo cooperativo financiero
de segundo piso el 27 de agosto de 1999, con la integracion de 13 Cooperativas de Ahormo
y Cradito, Inicio operaciones an el afo 2000 y a partir de entonces canalizd recursos a
través de las cooperativas afiliadas, con un enfoque compartido de crédito y transferencia
de tecnologia en microfinanzas

FINANCOOP comao institucitin fundamenta sus acciones en cinco valores principales, que
raflajan su compromiso como organizacion que trabaja con base en principios claros

La tendencia propia del mercado evidencio la necesidad de una institucidn que cumpla con
un rol fundamental dentro del Sistema Cooperativo de Ahorro y Crédito:

* Procurar la integracion financiera del sistema cooperativo,

» Establecer mecanismos para prevenir y contrarrestar cnsis financieras del sector,

* Procurar la estabilidad y crecimiento del sistema.

* Promover el crecimiento y desarrollo del mercado Inter-cooperativo.

* Promover fuentes de financiamiento y canalizarias al sistema cooperativo para el
impuiso & las Microfinanzas.

En julio de 2002 la Superintendencia de Bancos y Seguros (SBS) califica a FINANCOOP
Caja Central Cooperativa; en diciembre la Junta Bancana promulga la Resolucion
No. RJB-2002-504, mediante la cual se regulan las operaciones de las "Cooperativas de
Ahorro y Crédito de Segundo Piso”, marco normativo en que opera FINANCOOP.

La nueva normativa exigié una adecuacidn estatutaria y de capital que se cumplio y asi, &l
12 de mayo de 2003, la SBS concedid |a “"Licencia de Operacion”, y desda entonces
FINANCOORP s& incorpora a [a supervision y vigilancia del organismo de control, Ademas
cuenta con la participacion de la Confederacion de Cooperativas de Alemania - DGRV y
de la Cooperacion Sulza para el Desarrollo a través de Swisscontact
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y 42 no reguladas, esto es, el 80% de las Cooperativas reguladas y el 16% de las no
reguladas. En agosto las socias de FINANCOOP, reguladas y no reguladas, manejaron en
conjunto el 70% de los activos totales de las Cooperativas. FINANCOOP proyectd contar
con 27 socias reguladas y con 45 socias no reguladas para diciembre.

Como innovacion en la estructura de las cooperativas, las decisiones se toman en funcién
del capital aportado, quién mas aporta tiene mayor poder de decision en la institucion.

CAPITAL de FINANCOOP. al 22 de Septembre 2003

FINANCOOP mantiane tres unidades estratégicas de negocios:

Fuente Producto Producto
E ]

i - ==
==

FINANCOOP, por ser una cooperativa de segundo piso, atiende Unicamente a
cooperativas de primer piso, que son sus principales clientes y por o tanto ios servicios que
ofrece estdn adecuados y personalizados a las necesidades financieras del sistema
cooperativo.

Productos
Una de las labores principales de FINANCOOP, es equilibrar la oferta y demanda de
recursos an el sistema cooperativo, lo cual la compromete en la tarea de proveer a sus

socios y clientes, financiamientos agiles, eficientes y a costo reducido. La prioridad es
proteger los recursos de las cooperativas y a la vez servir como soporte ante imprevistos.
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Para las cooperativas mas grandes, la Caja Central promueve su Integracion & los
mercados financieros a través del mercado de valores y del mercado extra-bursatil,
FINANCOOP brinda soluciones segun las necesidades y tamafio de cada institucion:

Asesoria especializada de negocios
Administracién de portafolios de Inversion
Manejo de tesoreria
Intermediacion de valores en el Mercado Bursatil
Estructuracion y emision de valores

Da oportunidades de inversién, con titulos emitidos por las mismas Cooperativas, como:
* Certificados de depdsito
* Certificados de Ahotro
* Pagarés con tasa
* Pagarés a descuento

En sus productos de captacion, FINANCOOP ofrece tasas de Interés competitivas dentro
del mercado financiero, con un nivel de rentabilidad extra sobre tasas de mercado.

Para las Cooperativas de ahorro y credito medianas y pequefias, FINANCOOP gestiona
recursos financieros internacionales para ofrecer opciones de crédito a costos razonables,
que sean utllizados como capital semilla para el desarrolio de nuevos productos, y que, a
la vaz, permitan la transferencia de tecnologias crediticias y financieras.

Servicios

En 2002 FINANCOOP propuso a las cooperativas iniciar un concepto de red de servicios,
aprovechando los puntos de venta para la adecuacion de tecnologia. Se sumaron 11
cooperativas para conformar la Red de Cajeros Automaticos Coopred, en que
FINANCOOP es &l ente de compensacion de las transacciones; en junio 2003 existian 25
000 tarjetahabientes usuarios de este servicio con cobertura nacional.

Entre los nuevos productos financieros previstos para el afo 2004 y 2005
respectivamente, se consideran:

* Red de Agencias Compartidas, Remesas de emigrantes;

* Cheque Cooparativo.

Los productos crediticios de FINANCOOP han tenido amplia aceptacion en el mercado
cooperativo. En su corta trayectoria, FINANCOOP ha desarrollado un “Know How" que le
permite evaluar en forma técnica y objetiva la situacion de sus cooperativas asociadas.

FINANCOOP mantiene permanente Monitoreo del Sector, con Matodologia de Evaluacion
de Riesgo que incluye un “Due Dilligence”, basado en las mejores practicas en el ambito
internacional, el cual le ha permitido mantener un indice de morosidad del 0%, el cual es
un récord dentro del sistema financiero.

FONDO DE LIQUIDEZ COOPERATIVO (FLC)

A partir del cambio en el patrdn monetario en Ecuador, e Banco Central del Ecuador dejoé
de ser prestamista de ultima Instancia. Las instituciones financieras constituyeron un
Fondo de Liquidez al que aportan un porcentaje de sus Captaciones para que actue como
prestamista de Gltima instancia, para cubrir aventuales desfases en la liquidez de! sistema
y proteger las instituciones de un efecto contagio. Pero en este fondo no participan
actuaimente las Cooperativas da Ahorra y Crédito del pais.
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AcmaumnwFlNANOOOPunpulnhcrsacmdeunFondodquuldezpamolsuema
Cooperativo mmmmm(mmum)mawammsu
conjunto simulando elevados retiros de depositos, con resultados que revelan que el
shtmmfnmadatncmsdeliumdezmumnm una pérdida del 5% de los
depdsitos.

Durante la fase final de la crisis (afo 2001) FINANCOOP, brindd apoyo a cooperativas
WOM,WMMWmmWMIuWM
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Los estudios financieros para el FLC, Indicaron que el sistema financiero cooperativo
raquedaunbmooonunpatrimonioaprmdmaeuss 10 millones, mediante un aporte
delS%dolaacaptacbmodolascooporaﬁvuconalmuco. Este aporte se canaliza a un
patrimonio auténomo a través de un fideicomiso, el cual se encargara de administrar un
portafolio de inversiones altamente liquido, colocado en titulos de alta calidad.

SeproyoctnmuFLcmldosuconwdenaﬁnalesdolm.uscoopemivaspodranif
realizando su aportacién en forma progresiva.

PROGRAMA DE SERVICIOS FINANCIEROS RURALES EN LA SIERRA NORTE

En el afio 2001, FINANCOOP inicid un programa de
ll g_ desanouomediamaonpoyodeh%opemcbnncvum
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- — principales son:

. Esvmmmmdowuapmmadomauymmanmmol
soctormm!.atramdelascoopaauvudeMycmano;

* Mejorar los indicadores de desempefio de esas instituciones mediante la
transferencia de tecnologia ﬁnand«ayhemnienmdem.

. meWNnmmmdsmw.moamWamm
mejorar las condiciones de vida de sus socios.

. Esmuowunﬁndoumuh'demmmprmnddumdoalmunm.
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El Programa de Servicios Financieros Rurales de la Sierra Norte ha logrado un impacto
muy importante an las cooperativas y también en los socios, asi como en la comunidad,

El Programa se instrumenta a través de la Asistencia Técnica y Capacitacion a los
mmmmmmmaMycmmmdemhm
I )
A través de este programa, las Cooperativas orientan a créditos para microempresarios del
sector rural el financiamiento recibido.
Adicionaimente se impuisa a las cooperativas a lograr mejoras en sus productos de
captacion, procurando incentivar su capacidad de movilizar aharros del piblico. El efecto
alcanzado en el ambito de las cooperativas participantes se resume a continuacion:

* Cambio en la tendencia natural de crecsmiento de la cooperativa.

* |ncremento en el numero de SOCIOs y OPeraciones.

* Mejora y ampliacidn de los serviclos financieros prestados tanto en productos de

captacion como an productos craditicios,
* Estructuracion de nuevas tecnologlas crediticias, administrativas y financieras,

Desde el inicio del programa las cooperativas participes crecen en los puntos de atencidn
del programa. Su cartera consolidada pasé de US$ 11 243 666 al 31 de diciembre de 2001
a USS 15 979 242 al 31 de Diciembre del afo 2002. es decir 42,12% en un afo.
Paralelamente los Gastos de Operacitn se redujeron e incremento la calidad del servicio.

Evolucion principales cuentas Cooperativas participantes
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Cobertura provincia de Carchi

El programa fue calificado “Best Practices in Rural
Microfinance™ por la evaluacién de Medio Término
solicitada por CTB y realizada por Hans Nusseider
del *Centro de Estudios para el Desarrolio Rural® de
la Universidad Libre de Amsterdam.

El Programa de Servicios Financieros Rurales de la
Sierra Norte ha logrado un impacto sustantivo en el
desarrollo y crecimiento de las cooperativas
participes, gracias a |a transferencia de Tecnologia
y "Know How" en Microfinanzas desarrollado por
FINANCOOP con apoyo y financiamiento de la
Cooperacion Técnica del Reino de Bélgica en
Ecuador.

CONSIDERACIONES IMPORTANTES

BmC«mmmMmwanommmmmmqudosmd
mmwmaym.mwwmuammmmywunmam.
EnlmmamFlNANCOOPdemmmmnmmmddambdolm
ElsoaoresolprhnemenAmeruLaunaquommaoonmcmComCoop«awm
mmmmmmwpmh&mmummamy
Semmmmmamnmmmmﬂummﬂmmm. Esta Caja
Cemra!cumpleunrolmnovadoranmmlnmbgmddndds&tmymdymasu
desarrollo.
mmanycmmmmmswdmmmm
Microfinanzas. son pane de sus actividades diarias. Sin embargo se hace imperativo
mumtwmmmymtmmmmomubmdam
practicas actuales. Eammm&texummmwmymmmm
activa y el crecimiento en este mercado.
Obuwanoouactualtsndcndadalmm.lucoopuauvasdobenprmm
asiructuras internas para afrontar su crecimiento exitosamente. Esto impiica actualizacion
lmmammmwwlmvecurmMmameydm.






DEMOCRATIZACION DEL CREDITO EN BRASIL
Enio Mainam™
DESAFIOS PRINCIPALES

La mayoria de la poblacion del mundo es pobre y vive con apenas 2 6 3 délares al dia: sin
mbum.mnammﬂbnummmmm.mmmo
mmamma.mmmsmmmmm&d«
para crecer con seguridad debido a la carencia de servicios financieros. Se estima que mas
mnmwunmummpm.qmnwmmpmmmw.m
dispone de acceso a servicios financieros,

La creciante industria financiera esta orientando su oferta de microcrédito a este nicho de
mercado, para atender a personas carentes. En un principio, las microfinanzas eran
exclusividad de las Organizaciones No Gubernamentales (ONG) especializadas y de
algunos bancos como el Rakyat (Indonesia), Grameen (Bangladesh), Kenyan Rural
Enterprise Programme (Kenya), Banco Sol (Bolivia).
&losmmmml.dmmmmmmmdodmwy
estructuracion. Hoy se estima que mas de 23 millones de personas tienen acceso a los
servicios ofrecidos por sobre 10 000 instituciones especializadas, de las cuales varias
centenas ya pueden ser llamadas instituciones maduras, con servicios adecuados.
Enladécadadelosoo.luONGsahancommdoenemprmsoonﬂmdeluao
(comerciales), Pm.mmmmueﬁomnlmummfamado.muem
pataunoﬁenonlawructuralegalodomgumoonqmpennnslowarquolas
conversiones sean efactivas, viables o deseabies.
Otmaspeanmwmma.queuhageneradopnmipalmmomlo:aMnmaSMos.esol
cn&mtn&hwmﬂmﬁn&ﬁmﬂa&cﬁnﬂ(w.ﬁm.mmﬂm
de seguros) hacia el mercado de microfinanzas, que experimenta modelos de actuacion de
manera directa e indirecta.

Se estima que en Brasil existen casi 14 millones de pequefias unidades productivas,
uwwiasmnduasdemuoaédno.tamamwnudapamm;admam"m.do
los cuales algo como 6 millones serdn potenciales clientes de la demanda efectiva de
RSﬂ,OOOnﬂllonu.loqueequlvmd1%delPlB(Productolmam8mto)daBrasa.
Unmmmmammmmmwumuoﬁmmmmm
instituciones presentaron un crecimiento anual del nimero de clientes de 14% desda 1999,
EnmmdeW“lsMﬂaMmdm.amep
Monetario Nacional y el Banco Central del Brasil han adoptadc medidas en busca de
favorecer la diseminacidn de los servicios micro financieros, en especial a través del
Coaoperativismo de Crédito; del microcrédito, y de instituciones financieras bancarias.

COOPERATIVISMO DE CREDITO

Elmmmmmimmmmum.mummbwwm
recursos privados y asume los consecuentes riesgos a favor de la comunidad donde se
mmuminmmmmdwmmmmmmummwwy
una fuente de trabajo y renta.

Paises Bajos y Portugal. Destacan también las experiencias estadounidense, canadiense
¥ japonesa. Segun datos del afo 2000, proporcionados por la Agencia de Estadistica de la
umonemmwwmnuumommmuemwonmm
responsables por 15% de la intermediacion financiera. En naciones como Irlanda y
Canada, el cooperativismo ocupa poco a poco los espacios de las instituciones bancarias.

(122] Vicaprssxsente oe la Confederncén intwentatal to Cocoerstves. SICREDN Brass
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EXPERIENCIA BRASILENA

Para miles de brasilenos. el cooperativismo es un importante medio de acceso &
productos y servicios de manera eficiente, transparente y adecuada. El asunto fue
contemplado an una legislacion especifica que asegura el derecho basico de asociacion
para un fin justo, para que el ciudadano pueda ejercer el derecho de emprender, aun
cuando no disponga de recursos.

Como participantes del Sistema Financiero Naclonal (SFN), en su condicién de
instituciones financieras, las cooperativas de crédito prestan servicios directos a casi
1.5 millén de asociados. Las layes y normas exigen los mismos fundamentos aplicables a
las otras instituciones que companen &l SFN.

Cantidad de Cooperados (crecimiento desde Junio de 2001)

Jun 2001 Dic 2001 Jun 2002 Dic 2002
1326 551 1 363 081 1415 267 1 434 053

Por ser la sociedad un conjunto de personas, el proyecto cooperativista, tiene condiciones
para crear raices y desarrollarse de manera continua, sin embargo cuando el cuerpo
cooperativo esta conformado por personas con baja escolandad, ubicadas en regiones
pobres, el analisis revela que el crecimiento de la cooperativa es ianto & inestable, y que
necesita apoyo externo para mantenarse.,

La tarea de analizar los diferentes aspectos que envuelven la experiencia cooperativista
brasilefia es desafiante, porgue tiene como referencia la historia de otros paises cuyas
economias y estructuras sociales son bastante diferentes. Aunque sea tentadora la idea de
saltar etapas con base en la expenencia ajena. es necesano observar la realidad local y
sus peculiaridades.

Después de una década de declinacion, el numero de cooperativas de crédito ampezo a
crecer con la Ley 5.764/71, en especial durante la década de 1980. El crecimiento es
continuo a lo largo de los anos, independiente da las diversas atapas por las cuales pasé
la economia del Pais, y llega & la significativa cantidad de ' 382 unidades en
funcionamiento a julio de 2003

e e | e | IR0 e

El cuadro siguiente muestra el movimiento de disminucion de |las instituciones bancarias
tradicionales y &l cracimiento de las cooperativas de crédito, cuyo nimero s superior al
total de las otras instituciones autorizadas por @l Banco Central (Incluso al de los consor-
cios) que buscan la ocupacion de los espacios dejados por |a salida de otras instituciones.
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El gréfico anterior Mmuestra esa desigualdad,
Cooperativas tiene patrimonio liquido menor que RS 1 millén, segun ef levantamiento
hecho en diciembre de 2001,

Es una caracteristica de la
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Operaciones de Crédito
mm 2348| 2347| 1000| B868 813| 3512 a0s 4,88
BT T MR T T i
Cooperativas de %%%‘% 1. Iﬁ: _1?%'_%"
Patrimonio Liquido
BTy L e s
A e
I e I
700,00 700,00 ] 700,00 | 100,00 | 100,00 | 100,99 | 106,00 100,00

EVOLUCION NORMATIVA

En lo que se refiere a las cuestiones de leyes y normas, el cooperativismo de creédito
paso, por grandes transformaciones, prncipaimente desde 1892, El conjunto de normas en
vigor hoy tiene poca relacidn con lo vigente hasta 1991, Los pardmetros operacionales
ahora son mas adecuados.

La Resolucion 1.914/92 inaugurd una nueva etapa en la reglamentacion del sector y fue
antecedida por un procedimiento que sé mostrd eficaz y se firmd después como practica
regular en la conduccion de las cuestiones de regulacion. un de jo coordinado
por el Banco Central y formado por representantes del ' F Jdolseam
cooperativista tuvo el objetivo de diagnosticar los problemas y proponer uciones. La
Resolucion 1.914/92 citada compaginé las diversas normas en vigor, abrid nuevas
posibllidades racionales y consolidé el modelo de cooperativa de crédito instituida por

segmentos es.
Los bancos cooperativos

Después de 3 afos de vigencia de la Res. 1.914/92, considerando el aumento de numero
de cooperativas de crédito y la consolidacion de varios sistemas centralizados, el Consejo
Monetario Nacional juzgé oportuno que hubiera |a posibilidad de crear bancos comerciales
cooperativos; |a cual (a estaba virtualments contaniia en al articulo 50 de la Resolucion,
era solicitada por el sector cooperativista, Con la Resolucion 2.183/95 se establecieron
condiciones para la creacion de bancos cooperativos, lomando posible el acceso
directo del sector al mercado financiero, a los servicios de compensacion y a la cuenta de

resarvas bancarnas
La norma fue concebida en términos conservadores, si se compara con las facultades
nales de los bancos comerciales. Las diferencias se centran en lo referente a la

ficacion del control accionario, que en este caso es ejercido las personas
{:;idm de las centrales, no identificando directamente las personas asociadas de
cooperativas.
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En 2000, frente a la madurez del proyecto y de la tendencia de crecimiento de los bancos
cooperativos, la Resolucion 2.788 practicamente equipard a las cooperativas con los
demas bancos comerciales, e inclusive considera la posibilidad de su constitucién en
forma de banco multiple y de apertura dal capital para otros inversionistas de fuera del
sistema, pero manteniendo como obligacion el que las centrales conserven, como minimo
el 51% de las acciones con derecho a voto del banco cooperativo.
uunhadluondamlawndapmmwenmlndmconolmpondemdopor
riesgo calculada como factor F=0,13 (el factor anterior ara 0,15), 18% mayor que Io
establecido para las demds Instituciones financieras, que s 0,11, Sin embargo, esa
diferencia estuvo en vigor hasta septiembre de 2002, cuando pasé a ser aplicado el
mismo factor exigido para las demas instituciones financieras, en los términos de la
Circular 3.147. Ese cambio fue posible gracias al entendimiento de que ya estaba
superada la fase de adaptacion proveniente de la apertura proporcionada por la norma de
2000, tanto en los aspectos societarios como én l0s operacionales.

Otro importante reconocimiento en el papel de los bancos cooperativos fue consolidado en
la Ley 9.848, de 26 de Octubre de 1899, en sus articulos 2* (parrafo (nico) y 4°. Esta Ley
permitio que las instituciones realicen operaciones de crédito rural subvencionadas por la
Union, en la forma de subsidio de cargos financieros (cobertura del diferencial entre el
costo de los recursos para el banco y la remuneracion del financiamiento al productor),
Con esos perfeccionamientos legales y reglamentarios, se espera que los bancos
cooperativos puedan contribuir también a la ampliacion de la cobertura hacia diversos
sectores de la poblacidn, mediante su actuacion a través de las cooperativas asociadas,
con la ventaja de que las asociadas puedan prestar servicios mas adecuados a los
clientes, por cuanto estas son las entidades financieras que mas intimamente conocen las
necesidades locales.

Cambios recientes en la reglamentacion

Siete afios después de la edicidn de la Resolucion 1.914/82, ha surgido la oportunidad de
introducir una reglamentacion mas flexible para la disciplina de las cooperativas de
crédito. También en esta oportunidad, ello fue solicitado por la intermediacion de! grupo de
trabajo formado por representantes del sector cooperativista, del goblerno y técnicos del
Banco Central. A partir del informe final del grupo, fue entonces editada la Resolucion
2.608/99,

La norma ha Introducido innovaciones importantes para la estructuracion del sector
cooperativo, para su evolucion técnica y operacional, asi como para Incrementar el
volumen del publico alcanzado por sus servicios; ademas, prepard el escenario para el
perfeccionamiento de la reglamentacion que se logré el afo siguiente, cuando fue emitida
la normativa actual.

Junto a otros aspectos, se pueden destacar las siguientes medidas en la Resolucién
2.608/99, especialments con relacion a la reduccion de los riesgos de crédito, de mercado
y operacional en que incurren las instituciones del sector:

* Incentivo a la estructuracién del sector en sistemas integrados supervisados por
centrales de crédito responsables por el control, auditoria y capacitacién técnica
permanente de los cuadros administrativos de las cooperativas afilladas;

* Reduccién de los limites de concentracion de riesgo por cliente y de deuda;

Se emitieron, ain, medidas importantes, que consideran el aumento de la capacidad
operacional de las cooperativas singulares y el aprovechamiento de las economias de
escala, tales como:

* Crterios mas flexibles de admision de asociados y de definicion del drea de
actuacion de la cooperativa:

* Mayores posibilidades de prestacion de servicios a los asociados y al piblico en
general.

La Resolucion 2.608/88, considerando estos aspectos, presentd algunos puntos
divergentes, principaimente en lo que toca al capital minimo de ingreso y la manutencian
de las actuales cooperativas lipo Luzzatti, Asi, después de un amplio didlogo con el sector,
fue editada la Resolucion 2.771, de 2000-08-30, la cual se mantiene actualmente an vigor.
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El nuevo reglamento ha introducido varias adaptaciones a la disciplina anterior,
especiaimeante sobre:

* Reduccion del capital de constitucion, y establecimienio de cronograma para
alcanzar el patrimonio minimo de funcionamiento;

* Aplicacion de los criterios de Basilea de adecuacion del patrimonio al riesgo de los
activos, substituyendo el limite de endeudamiento;

* Definicion de limites de diversificacion de riesgo menos estrictos para las
operaciones en el mercado financiero y operaciones de crédito reallzadas por las
centrales a favor de las cooperativas;

* Apertura para que las centrales puedan contratar servicios técnicos en el mercado;
asi como ofrecer servicios a otras cooperativas, relativos a las atribuciones de
supervision, auditoria y capacitacién establecidos en la norma.

Cooperativas de pequefios y micro empresarios

Continuando el proceso de perfeccionamiento de la reglamentacion del sector cooperativo
de crédito, fue editada, en 20 de Diciembre de 2002, la Resolucion 3.058, que abre la
posiblidad de la formacion de cooperativas de pequefios y micro empresarios,
responsables de los negocios de naturaleza industrial, comercial o de servicios. incluidas
las actividades en el area rural

La norma en referencia refleja la importancia del segmento sconomico representado por
los pequefios y micro empresarios, responsables por la creacion de la mayoria de os
puestos de trabajo en el Pais junto a los esfuerzos realizados por varios 6rganos oficiales
y prnvados para apoyo al segmento. Asi. la posibilidad de constitucion de esas
cooperalivas |as cuales se orlentan a satisfacer la demanda por credilos con desting a las
actividades productivas se suma a |as iniciativas con vistas a la estimulacion del pequefio
emprendimiento, capacitacion, apoyo & la exportacion, desarrollo tecnoldgico,
modernizacian administrativa, etc.

El potencial de crecimiento del nuevo tipo de cooperativa es evidante en vista de la gran
cantidad de microempresas sxistentes en el Pais. En &l afjo 1899, fueron constituidas 267
6§25 microempresas, el 56.32% del total de las existentes en Brasll, y de las cuales la
mitad (124 147) sa ubicd an la region sureste.

La anterior reglamentacion parmitia la creacidn de las cooperativas pero separadas por
ramo de actividad, tales como las de negociantes de ropa, constituidas desde entonces.
Esa restriccidn limitaba su existencia a las grandes ciudades, donde es posible reunir un
numero suficiente de empresarios de la misma especialidad y proporcionar, asl, la escala
minima necesaria al emprendimiento,

La esencia de |a nueva disciplina se basa en la constitucion de cooperativas sin exigencia
de segmentacion por ramo especializado. Al fratarse de cooperativas con mayor libertad
de asociacion con relacion a las actualmente constituidas, deben observar algunos
requisitos adicionales respecto de las demas, especialmente la fillacidon a la cooperativa
central de crédito y la publicacion de estados financieros en un periddico de gran
circulacion en al area de actuacion, medidas que buscan garantizar mayor control extarno
¥y transparencia a las actividades.

Asl, se equiparan los emprendedores urbanos con los ubicados en ambitos rurales, en
cuanto a la posibiidad de formacion de cooperativas de crédito, al agregar productores
rurales sin segmentacion por ramo de actividad, teniendo en cuenta que el marco legal y
reglamentario siempre habia permitido la formacion de cooperativas de crédito rural. En
igual condicidn se encuentran funcionando cerca de 460 cooperativas de crédito rural en
Brasil, las cuales constituyen instrumentos esenciales en la formacion y fomento local de
ahorro, en la prestacion de servicios bancarnos y en fa distribucion de los recursos oficiales
destinados al credito rural.
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Ademas, esa nueva reglamentacion posibilité un aumento en la diversificacion de los
ugmemosdomercadoenbscualssmummasociadm.muapermmmmnum
unica cooperativa reuna productores rurales y empresarios urbanos, lo cual confiere a la
institucion mayorwauwadmsmodeluﬁudumaelosmnm_

LA IMPORTANCIA DE LA COOPERATIVA CENTRAL DE CREDITO

El papel desempenado por las cooperativas centrales en la organizacién del sector
cooperativo de credito es visto como esencial. Incluye tanto tareas directamente
financieras como también aquellas relacionadas con el control de los sistemas asociados
del cual depende la elevacién de los patrones de calidad del sistema. Esos objetivos
deben ser seguidos por todos los integrantes del sector y no Unicamente por las
cooperativas centrales

La central también es responsable por los cuidados con la marca. La preservacion de la
imagen cooperativa es fundamental para el crecimiento del sector, pues involucra la
confianza del publico usuario, sin la cual no existiria la intermediacion financiera.
ElmarooIegaldelcoopemmunofuediseﬁadoconlaactuacodndolmcamalescomuno
de los pilares principales, Asi, la evolucién reglamentana demanda la eficiencia. el
desarrollo, la actuacién equilibrada y profesional de las entidades cooperativas,

CONSIDERACIONES IMPORTANTES

El Banco Central del Brasil, principalmente después del aflo 1999, empezo a actuar en
conjunto con otros agentes de la sociedad para buscar soluciones que mejoren la calidad
de vida de quienes no tienen acceso al crédito. El mayor reto es estimular, consolidar y
fortalecer las Iniciativas que actuan en la oferta de servicios financieros.

Para el Cooperativismo de Crédito. los principales desafios son:

* Fortalecimiento del sistema - aumento del profesionalismo, inducido por
instrumentos como el *posicionamiento” de centrales, la certificacion para los
gestores, aumento de exigencias para la homologacion de nombres de
administradores de algunos lipos de Cooperativas y la capacitacion del cooperado,
N cuanto a su participacion en los negocios de la sociedad

* Pereccionamiento estryctural ~ reformulacion de! papel de las confederaciones y
estratificacion en niveles de madurez que permitan la adopcion de tratamiento
diferenciado para aquellas Que merezcan este trabajo.

° mmwmm — mediante la creacion de mecanismos
Que puedan identificar el potencial de crecimiento de un grupo y permitir que ese
sobreviva al periodo Inicial de maduracion. Sin estimulo, es dificil atender ragiones
con bajo indice de desarrolio humano.

Es importante resaltar que los pasos siguientas en la reglamentacion estan vinculados a la
avolucion del sector y a su calidad Institucional, en especial en los aspecios de
supervision, auditoria, capacitacién técnica y elevacion de los niveles patrimoniales. Esa
calidad es la mejor herramienta para abrir Nuevos caminos, en cualquier perspectiva.
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DESARROLLO DEL MERCADO DE SERVICIOS
PARA LAS EMPRESAS RURALES®

Rubén Flores™
Antecedentes
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Endémmmommico,laapenuruhmlagbbanzadényollibmmm
requiere de competitividad, eficiencia Yy acceso & informacién, lo cual ha sido Influencia
signiﬁcanvaenelsectorrura!.Sonnomioswnbmenelucwrwaeompomenel
libre '

En lo politico e institucional, se inicio un proceso de modernizacion y reforma del Estado.
Uprwanzacwndobsmquommmmuwolmahoaelwadoymla

La descentralizacién administrativa promueve el desarrolio local y abre nuevos espacios
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Entre los mas relevantes del sector estan: la calidad en los productos, mecanizacién de los
‘ desaparicion progresiva de las ventajas comparativas por localizacién espacial,
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El reto de lograr un desarrolio rural sostenible en este nuevo contexto requiere de nuevos

paradigmas: crear habilidades, destrezas, aptitudes y capacidades a escala local, para
aprovechar las nuevas oportunidades de mercado, tecnologia @ informacion existentes.

Demanda cambios profundos tanto en productores como en oferentes de servicios:

* de una economia de oferta @ una de demanda;

* de una vision indindual a una asociativa, donde la organizacion
y la gestion son claves;

* da un enfoqua segmentado @ uno en que se recaonoce la actividad
agropecuaria como una cadena de relaciones
productivas y comerciales, con una fuerte
interdepandencia entre sus componentes, y

* da privilegiar productividad a una vision que priorice la competitividad
y la calidad sostenible de los procesos productives.

De acuerdo con los nuevos paradigmas, para promover al desarrolio de la agro-empresa
rural es Indispensable la provision de tecnologia, informacidn y servicios de apoyo de
calidad, en forma apropiada a cada entorno agro-productivo para que puedan utilizarios los
productores.

Esto exige coordinar e Integrar roles, funciones y requerimientos de los productores, que
demandan servicios de apoyo; las organizaciones, Instituciones o individuos, que ofrecen
estos servicios, y el Estado que estd interesado en fomentar el desarrollo empresarial
rural,

De lo anterior se desprende la necesidad de:
* Un sistema de servicios de apoyo fortalecido que sea efectivo, que requiere ser
manejado desde la demanda.
* La promocion de agro-negocios:
* Con la participacion activa de productores en la toma de decisiones
* Que afiada valor a la produccion primaria
* Que use sistemas de produccion limpics
* Que permita interactuar unes con otros y con su medio ambiente. y ofrecer
productos competitivos al mercado
* Que puede genarar sustentos mejorados
* Economias sostenibles, diversificadas y dinamicas
* Un proceso de mejoramiento continuo y promocion del uso racional de los recursos
naturales.

SITUACION DE LOS SERVICIOS DE APOYO

Ecuador a través de proyectos publicos y privados, desatrolla una estrategia de agregacion
de valor a la produccion primana campesina. Procura aconomias de escala con la
formacion de Consorcios Locales, Regionales y en largo plazo Nacionales, para
transformar al pequefio productor en empresario y facilitar su proceso hacia la apertura
econémica y globalizacion,

Mediante Empresas Locales de Servicio (ELS) se busca desarrollar capacidades locales
para la oferta de servicios. El objetivo es iImpulsar economias sostenibles y dindmicas, con

base en agroempresas rurales que generen blenestar para la poblacion campesina.

Las agroempresas deben contar con la activa participacion de los pequefos productores
rurales en la toma de decisiones, agregar valor a sus productos, usar sistemas de
produccion limpios y articularse entre si, a su entorno, y al mercado con productos

168 a1\




G——.C*-*"MM

competitivos; lo que implica mejoramiento de la calidad de vida de (a poblacion local y uso
racional de los recursos naturales

Las ELS son organizaciones publicas, privadas ¢ mixtas, con personeria juridica o natural,
para aniregar servicios no tangibles de asesoria técnica y Otros servicios tangibles™, an
asocio con los productores, a Grupos Econdmicos Rurales (GER) conformados por
pequefios y/o medianos productores. Los servicios serdn prestados en un ambito territorial
definido y bajo relaciones contractuales predefinidas, que impliquen remuneracidn a los
servicios prestados.

Salvo contadas excepciones, las dreas rurales no desarrollan por si solas organizaciones
con objetivos econdémicos y de comercializacion Normaimente llegan a tener cierta
organizacion social y un sistema productivo individual, aun contando con bienes
oomunalaoaioswa!osasignanunpapoldeurvvdoalaoomumdadynodolucro
economico

Los cllentes de las ELS son grupos formales ¢ informales de pequenos y/o medianos
productores rurales organizados para actividades aconimicas productivas con fines de
lucro, que demandan @poyos concretos para formar agroempresas viables, efectivas y
sostenibles.

Se propone especializar las ELS segun el hpo de servicio que ofrecen, pero hay
demandas heterogéneas que demandan amplitud en cuanto a la especializacién de los
oferantes:
* ELS de asesoria técnica especializada, ofrecen servicios de 8poyo no langibles de
acuerdo con la definicién anterior:
* ELS que ofertan servicios tangibles complementarios:
* ELS que ofertan sérvicios estratégicos pagados por el Estado, (para el desarrollo de
agroempresas, dificiimente podrian ser pagados por los clientes), y
* ELS en asoclacién con productores, donde las ELS y los clientes participan en el

negocio bajo una figura de sociedad de riesgo compartido.

CLASIFICACION DE LAS ELS, POR TIPOLOGIA
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* Tipo de servicio a ser ofrecido,
* El contexto cultural y socioecondmico,
. Enipodememadoalcualnoguenomndanlbgaﬂosusuarbs.
Lanannatezadetaagronmprmymprocmommzamos.
Las estructuras institucionales locales existentes Yy que surfan

La respuesta apropiada a las demandas existentes (actuales y potenciales) es el
parametro que debe definir los mecanismos que se utilicen para la entrega de los servicios.
* Asesoria / orientacién / acompafiamiento personalizado.
* Capacitacion practica / “aprender haciendo”
* Acceso a Informacion,
* Redes agroempresariales de intercambio de conocimientos y experiencias
* Visitas / giras / pasantias.

Para la creacion de ELS se consideran como criterios:

. Lae:dstmdadedunandaéqueudmnolhum&sdounprmdo
pre-inversion,

. Quehdontandamemmwapornmgﬁnoforeme.Ioeolorentesmnmuy
pooosonoseanehwmonotengm‘lmarésonlumnwwubcuvidadycaudao
sostenible, y

. OmelseMcbmvlahloecoMmicamomoonolmodlanoylargop!azo.aunqueon
elconoplmwedamqueviraigunbpodosubsm,

Las nuevas demandas se crean, el mercado definira cuales son pertinentes y compsatitivas.

TmmpanbtpmendmdodemaMayofmdommdeapoyopauel
dmrrdbmmmﬂmnl.Lmrdumwaumdewosudwbmaeownuwon.

umw#ombudommueonowymwsurnlw,sularga
axperiancia ptoductwa.lulmnrésyvolumaddamcorpommbios que mejoren su
condicion econdmica.

mmmumnmmmwummmmu
wmm.mfmﬂhnsumﬂdpaddnmdmwdedmrdbdelmmmml
mm.sucoopomdonpuaolbgrodelosobmwos.ymduoobscomtmnmmm
mmammmmmwwmwmy
disparsion.

Los proveedores locales de servicios (ELS)
Somqmuewmmnmmmnm. adecuados a los requerimiantos
de los productores, utilicen metodologias y procedimientos flexibles e innovadores.
Ademas, que tengan un claro interés de obtener beneficios sociales yio econémicos,
culden que sus costos no impidan la adquisicion del servicio por parte de los
demandantes.

&mmmmdwenmmaluELSwmmmmowm.quomqm
debnmmdlnadaconbodemaaaaomdolimnolow.ympamncmém
una visién comin del desarrollo empresanal rural, Las ELS deben posicionarse
adomadmenelmcadopocumcaosdcapoyoymgmmdeoﬁmuna
prestacion de alta calidad,
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Funciones o roles de las ELS:

1 La clave de las ELS son servicios de calidad para el desarrollo de agroempresas
rurales

2 Ofrecer calidad en cuanto & metodologias, procesos utilizados, resultados y logros

3 Participar y guiar al Estado para definir politicas de apoyo al sector agroempresanal
rural

4 ldentificar nuevas areas potenciales de oferta de servicios y desarrollar el mercado
para éstas con el apoyo del Estado / Proyectos.

5 Gestionar recursos para cofinanciar la oferta de servicios a las ELS.

El Estado

La principal fortaleza del Estado es su mandato legal de apoyar y fomentar el desarrolio
rural, productivo. y Bsignar recursos para actuar en este sentido

El Estado debe ser un “lacilitador” del desarrollo ampresarial rural y no “ejecutor”, mientras
que los Proyectos deben ser “gjecutores” pero también contribuir a la definicién de
politicas.

Por Io tanto, las funciones del Estado son:

* Es e principal responsable en establecer politicas de apoyo al desarrollo
empresarial rural, mientras que los proyectos deben contribuir con su experiencia al
mismo proposito

¢ La responsabilidad pdblica, y los proyectos la posibilidad de cofinanciar la prestacién
de servicios de apoyo al desarrollo empresarial rural, lo cual debe disminuir en
lorma gradual segun las agroempresas y el mercado por servicios de apoyo se van
desarrollando,

= El "control 6 fiscalla técnica™™ de la prestacién de servicios de apoyo al desarrollo
empresarial rural, mientras que los proyectos deben estimular la *fiscalla o
contraloria social” y ambos participar en |a evaluacion de los resultados y logros
obtenidos,

hdentifhiemn Lo dermauts on wre o
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Los actores en el proceso de oferta de servicios de apoyo para el desarrollo empresarial
rural, sus relaciones y roles.

[125]) La "hacalle Mooce” s teflers &l mecaniaemo do conteol del Estado pars garanizer cue ol presuouesio gue ssigne
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* &l enfoque de cadena productiva,
* la triangulacién de datos y
* mercados de servicios.
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El uso del enfoque de cadena productivo tiene varnas veniajas:

* Permite tener una vision amplia de todos los procesos y actividades de la cadena y,
por lo tanto, un manejo mas completo de la informacion

* El acceso a una informacion mas completa facilita la identificacion de puntos criticos
que impiden el desamolio de la cadena y, ademas, la ubicacién de alternativas de
solucion mas efectivas y de mayor impacto.

* Una vision completa permite la identificacion de los actores Involucrados en la
cadena y la busqueda de alianzas y sinergias entre ellos. Asl, se logra un uso mas
eficiente de los recursos disponibles.

Los eslabones y sus funciones aparecen en la siguiente figura
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Vision de la cadena productiva

Pero. el enfoque tradicional deja por fuera, o no identifica explicitaments, dos aspectos
clave del proceso de una cadena: las organizaciones ampresanales y los servicios de
apoyo.

Dentro de una cadena normalmente intervienen varias organizaciones empresariales,
tanto formales como Informales, Que son claves en llevar el producto desde Ia finca hasta
8l mercado final. Uno de los limitantes del enfoque tradicional de cadena es que no mira
con detalle a estas organizaciones, su estructura, sus capacidades o las relaciones antre
si,

Tampoco el andlisis tradicional de cadena tiene en cuenta las organizaciones -formales
0 informales- que dan apoyo a la cadena. La calidad, cobertura y electividad de esos
servicios son Igualments importantes para lograr formas de mejorar el funcionamiento de
una cadena

Como respuesta a tales vacios, se propone esta vision ampliada de la cadena productiva.

& S N
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Visién ampliada de la cadena productiva
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La Inclusion explicita de las organizaciones empresariales y los servicios de apoyo que les
permitan funcionar, es clave para mejorar el funcionamiento de la cadena productiva

Triangulacion de informacion

Al superar un enfoque simplista basado en un eslabon de la cadena. se encuentra una
realidad en que intervienen varios actores con diferentes intereses. agendas y recursos. No
basta entender solo algunos de estos puntos de vista -productores, entidades de apoyo,

agroempresanos, clienles, elc.- porque genera una vision sesgada de una realidad
compleja.

La metodologia propuesta se basa en el concepto de "triangulacion de la informacion”, que
recoge puntos de vista de varios de los participantes usando mecanismos similares para
después, de manera ablena, comparar sus ideas y comprender mejor el funcionamianto

del sistema productivo, Este ejercicio es (tll ya que permite enriquecer la compresion de la
cadena productiva y ver donde no hay claridad o flujo de Informacién entre los actores.

Con base en el anterior esquema presentado se puede identificar un diamante de cuatro
grupos que han de estar presentes (0 cuya informacion debe estar presente). productores
de materia prima, procesadores, comercializadores y prestadores de servicios de apoyo

BETVICIOS 00 BpOYO

Dlamante de actores que intervienen en el andlisis de cadena

Hay que recoger informacion suficiente para poder evaluar las tendencias de cada grupo,
sus ralaciones y las necesidades o posibilidades que tiene en cuanto a servicios de apoyo
para |a cadena. aunque no se requiers la de todos los actores que participan en cada
grupo. En otras palabras, sl ia informacidn sobre una cadena no Incluye representantes de
los cuatro grupos corre al riesgo de quedar incompleta y, por lo tanto, tomar decisiones
arradas.

Mercado de servicios

Desde hace mucho tiempo los proyectos de desarrollo rural han incluldo fondos para
financiar |a prestacion de servicios de apoyo -asistencia técnica, acceso a tecnologia,
Informacién etc.- para apoyar actividades productivas relacionadas con los objetivos de la
imervencion. En algunos casos estos servicios fueron de gran utilidad para los
beneficiarios, pero la mayoria de las experiencias con base en subvenciones externas
muestran servicios de apoyo que:
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externos a la zona, y
* No se ligan a mejoras en el funcionamiento de la cadena sino al cumplimiento de un
plan de actividades negociado con el donante.

AlawmmmnmomeMmmlmes, siempre han
existido empresas informales y formales™ que ofrecen servicios tangibles e intangibles a
los aclores de una cadena de manera rentable y sostenible. Por sjemplo: asistencia
lecnica entre vecinos, transporte, acceso a tecnologia (alquiler de equipos),

Unaposiblo'omadempondwaommtoubasoenelmmodemercadosde
servicios desarrollado en el sector de microcrédito en los Ultimos aflos. La expenancia de
multiples actores en varios paises muestra que la mejor manera de prestar servicios
financieros es adaptandoss a sistemas Informales existentes con actores locales, en vez
de montando servicios con modelos externos (OIT 1999, 8).

Para servicios de 8poyo a cadenas productivas, se puede aplicar este concepto de dos
maneras:

Hay vanos puntos especificos que deben ser tomados en cuenta en este sentido;

* El objetivo final es un mercado de servicios donde, igual que en cualquier otro
mercado, exista variedad de servicios, oferentes, precios y calidad qQue compitan por
la clientsla.

* Los servicios ofrecidos pueden escoger modalidades Iniciales de pagados,
coﬁnamladoaowbsuhdmypuodmaermmmrmmooxm

. Losservicioapagadoa-quownmmaueswaqulomloeofrocen- son los que
tienden a sobrevivir en el tiampo.

* Es posible introducir nuevos servicios cofinanciados o subsidiados, con fondos

sobrevivan en el tiempo.

* Un mercado de servicios requiere formar capacidades locales para: (a) identificar y
cuantificar demandas, (b) prestar servicios, (c) cualificar o evaluar la calidad del
Servicio prestado y (d) informar a los usuarios sobre la calidad relativa de los
servicios ofrecidos para que puedan tomar decisiones acertadas.

nl&)tﬂ-mmunMI mnoamwwmydmmﬂum
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El sector servicios ha lenido un importante desarrollo en @ entorno urbano de
Latinoamérica desde la década de 1980, no asi en el rural donde por tradicion el Estado o
las ONG, con &l de la cooperacion nternacional, han ofrecido servicios * "
que generaron en campesinos la cultura del patemnalismo y del "pliego de pet if

Con los programas de ajuste estructural, el Estado empezd a reducir su tamafio y 8
privatizar servicios en el sector agricola, tratando de dar un nuevo enfoque con proyectos
for:’n.uladoeapropémoeomooi PROMSA, donde existen axperiencias de cofinanciamien-
lo de servicios

El sector rural y, en particular, los campesinos carecen de muchos servicios de apoyo
necesarios en los diferentes eslabones de la cadena productiva; especiaimente por
cuanto esta termina en la comercializacion de sus productos que les permite consolidar sus
Ingrasos. Algunos servicios no son vistos como importantes porque la vivencia de los
pothocproductmnohnob“gadoauﬁlizm sin embargo, ahora con los nuevos
retos que deben enfrentar, la globalizacion y la dolarizacion. irén evidenciando su

importancia.

En este contexto los diferentes proyectos y la cooperacion intermacional estan tratando de

dar un nuevo enfoque a sus acciones, que se puede sintetizar en el desarrolio de un

&Mmmm.mmelamquuemlamdeh
ra.

Para identificarla existe una metodoiogia desarrollada por el CIAT, que ha sido probada
tanto por el CIAT como por el proyecto de Apoyo a la Transformacion y Comercializacion
de Productos Agricolas. Esta metodologla se basa en el enfoque de cadena productiva y
va desde el mapeo de [a cadena hasta el andlisis del porqué y para qué de los servicios.

La metodologia s& caractenza por ser participativa; en ella los productores, a través de un
ejercicio de analisis y reflexion, identifican los servicios que requieren. Esto permite avitar
que @ técnico defina necesidades que en su légica cree que son del productor

Ademas de los requerimientos identificados, la metodologia permite avidenciar como se
manojaniosptoaumene!moypagodelosufvm cual es su disposicion a pagar,
las |deas propuestas para mejorar los servicios y otros aspectos relevantes para la
construccion de un plan de accion.

Una vez identificada la demanda, jqué hacer para proveer eslos Servicios que son de
mwmmmmmmhnmymmmm aniendo
como eje transversal la organizacion? La escasez de los servicios, en los temas
requeridos motivo a desarrollar una metodologia para analizar |a otra cara del mercado de
servicios, la oferta.

Basados en los resultados de la identificacion de demanda de servicios:
* \dentificar a los proveedores de servicios criticos para la cadena productiva o las
ampresas, formales e informales, locales y externos.
* Realizar entrevistas con 10s proveedores para entender 108 Servicios Que proporcio-
nan, sus costos, capacidades y disposicion a cobrar para entregar el servicio.
¢ Evaluar sus posibilidades de proveer servicios potenciales nuevos identificados en
ol andlisis de |a cadena o de la empresa.

Basado en los resultados tanto de la identificacion de demanda como de oferta de
sServicios:

* |dentificar los servicios existentes para mejorarlos a través de planes (cobertura,
costos, efectividad, nuevos conocimientos, etc.),

* Para los nuevos servicios ldentificados se desarrollaran prototipos y planes de
Negocios para abastecedores potanciales.

* Combinar las dos acciones anteriores dentro de un plan de accion comprensible
para Impulsar el desarrollo de servicios rurales locales, concentrar las lortalezas de
xmw”ammmwamm&maeﬁdm:h

a.

176 N




Lomrersios i Commtes 00 Wrore—uw | Demeson 4y

SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL PARA LA MICRO
Y PEQUENA EMPRESA: EL CASO DE PELILEO EN ECUADOR

Roberto Hidalgo™
Antecedentes

Pelilec es una poblacion de la provincia de Tungurahua con unas 12 000 personas en su
drea urbana, donde hay cerca de 350 micro y pequefias empresas de confeccion
dodmdasauwoducdéndemndascontohdemman).umnapalwww
economica gira alrededor de la agricultura y la confeccion, realizadas por las familias en
forma complementaria.

En Pelileo hay confeccion en serie de prendas de vestir "cuya trayectoria histdrica se
inicia el aflo 1820, donde grupos de familias empleando maquinas domésticas Inician la
produccion de camisas y pantalones para venderios en los mercados de Tungurahua y
Cotopaxi™™. Sin embargo, sdlo desde Inicios de los aflos 80 empezd a concentrarse en
conleoabnenwllean,oomproductodeunprocesodoinﬂwapoquehos
confeccionistas que tuvieron éxito con ese tipo de productos, que se vendian en mercados
de ciudades pequefias a precios bajos y sin mayor preocupacion por la calidad, Asl se fue
formando el aglomerado de micro y pequefias empresas dedicadas a esa actividad. al
punto que se empezd a denominar a Pelileo como la "cludad azul”, por el color de las
prendas que se exhiblan en la mayoria de casas.

En 1996, de aproximadamente 350 empresas dedicadas a la confeccion de prendas de
vestir en lela jean, la gran mayoria era micro y pequenas industrias: 20% correspondia a
microempresas categoria 1", 72% a microempresas categoria 2; 6% a pequefias
empresas, y 2% a medianas empresas. El sector generaba mas de 2 000 emplecs
directos. La estructura por tamafios mantiene porcentajes similares. Y 23% de los
propietarios de las microempresas son mujeres

Los empresarios de Pelllec han adquirido en la practica sus conocimientos y desirezas.
Cerca del 70% no ha superado el nivel secundario de educacién formal

La fuerza laboral tiene escasa callficacion. Hay una marcada carencia de mandos medios
(para las empresas mayores) y de operarios especializados (en confeccion, disefo, corte.
etc.).

Las empresas utilizan entre una y cinco maquinas, en general de un solo propdsito,
preferentemente de costura recta. Esto limita las posibilidades de produccion y de
acabados.

Los productos, en general, se comercializan con marcas que Imitan a otras conocidas,

lo cual no es exclusivo del mercado ecuatoriano; pero, las nuevas regulaciones sobre

propiedad intelectual y acciones judiciales de empresas internacionales contra pequefos

empresarios, promueven la apertura y reconocimiento a la necesidad de impulsar marcas

propias.

Pelileo atiende aproximadaments al 30% del mercado nacional de jeans, lo cual resalta la

importancia de aste aglomerado de micro y pequenas empresas. La venta se centra en las

“ferias libres®, entre poblacion de bajos recursos econdmicos interesada en los precios

baratos y no tanto en la calidad.
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El destino de las prendas confeccionadas se orienta al mercado nacional (43%), a las
ciudades mas importantes como Quito y Guayaquil, un 25% al mercado provincial
(Tungurahua), el 17% al mercado local y 8% al mercado del exterior, principalments &
través de las fronteras norte (Colombia) y sur (Peri). concretamente hacia Tulcan y
Huaquillas. En los afios 2002 y 2003, la venta en las ciudades fronterizas disminuyt
sensiblemente por |a diferencia en precios con los productos de 8sos paises.

En 1993 las empresas tenian serias deficiencias en la calidad y acabado de sus
productos; en la provisién de materia prima e Insumos, y los esquemas de trabajo de los
empresarios aumentaban costos (compras en ofras ciudades, en gran cantidad, sin
tacilldades de pago).

En un andlisis de aglomerados de microempresas, las principales caracteristicas en
Pelileo, al Iniciar INSOTEC su Centro de Servicios Empresariales (CSE) en 1984, eran:

« Concentracién subsectorial: confeccidn de prendas de vestir en denim, con
pantalones como el principal producto (100% de las empresas lo produce). EI 75% de
la produccion total son pantalones; mochilas, shorts y faldas representan el 16,2%, y
chompas el 8,3%,

« Concentracién geogréfica: la manufactura es el segundo rubro de actividad
econdmica en el cantén, después de la agricultura, y el primero en el drea urbana. En
esta la confeccidon concentra al 80% de establecimientos manufactureros en esa
pequefia area geografica.

« Importancia con relacién al mercado nacional: la produccion de pantalones en tela
denim. de Pelileo, se estima que representan alrededor de un 35% de la produccion
nacional;

. NoMymmmmemmmmeme
mayoria y no hay una o vanas que ejerzan influencia monopdlica sobre el mercado,

'SERVICIOS OFRECIDOS
'EN EL CSE - PELILEO
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* Interrelacién limitada de los agentes locales: Sélo en la subcontratacion para
ewmmmmmdemwnmdmammmowde
menor tamafio o trabajadores por cuenta propia. Esto se daba en el marco de un
mercado cerrado, con s6l0 un proveedor de tela, en la capital del pais, que atendia a
los microempresarios con distribuidores en cludades vecinas o vendedores de paso,
y con alto costo de transaccion.

« Ciena divisién del trabajo entre las empresas: Esto se ha dado con relacién al lavado
de las prendas: del conjunto de micro y paquefias empresas el 8% son ampresas que
sélo lavan, 72% sdlo confecciona y 20% confecciona y lava sus productos. De
hecho, 72% de la produccién de Pelileo se lava en otras ciudades, por motivos de

capacidad y calidad.
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* Evolucion historca: en la ciudad se ha podido identificar una relacion directa entre al
aglomerado y la comunidad local, en cuanto a influencia en la cultura, en los valores
y en el sentido de pertenencia. Sin embargo, hay una débil interrelacion enire los
actores publicos y privados que tienen que ver con el desarrolio economico de la
localidad.

Dentro de su marco conceptual, para INSOTEC es importante también ejecutar diversas
actividades que contribuyen a que el empresario tenga un mejor antorno, ya que las
empresas no actuan aisladamente sino como parte del sistema productivo en el que se
integran,

LA EMPRESA Y LOS ELEMENTOS QUE CONDICIONAN SU ACTUACION

OTROS ASFECTOS
LEGALES

CONDICIONES DE ENTORNO

MERCADOS

. sarye o J
m =
-- '- DL S

ASPECTDS ASPECTOS

SOCID - CULTURALES INSTITUCIONALES

Por ello es necesario tener presentes, por un lado, los elementos que estan directaments
relacionados a la accién de las empresas y, por otro, los factores que desde sl entorno
Inciden, estimulan o afectan el comportamiento de ellas, y que podriamos anglobar en:

* aspectos legales que deben llevar a analizar las limitaciones provenientes de la
excesiva regulacidn o regulacion inadecuada para la empresa,

* los aspectos socio-culturales, desde el sistema educativo hasta la valoracion de la
funcién empresarial,

* aspectos institucionales, que tienen que ver con los temas politicos, sociales y
econdmicos, que condicionan, positiva o negativamente el comportamiento
emprasanal, y

* otros factores, como pudieran ser la debilidad Institucional privada y el escaso nivel
de cooperacion interfirma.

Para atender este campo de accion INSOTEC ha realizado en Pellleo investigaciones,
foros de discusion, propuestas para la ciudad, programas especiales y dado apoyo a una
institucion educativa local. En octubre de 1996 se firmo un convenio de cooperacion
técnica entre la institucion y el Municipio de Pelileo para fomentar el desarrolio de la
comunidad. Entre las actividades realizadas por INSOTEC se destacan:
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Proyecios de Investigacion-Accion:

* Censo a empresas de Pealileo (1996)

* Diagnostico general del sector de la confeccion de jean an Pelileo (1996)

* Estudio general sobre ia contaminacion de ia industria del jean en Pelileo (1896)

* Diagnastico (1997) en cinco empresas lavadoras del jean. E implantacion de 1ecno-
logia limpia en ellas (enero 18988); entre INSOTEC, PROPEL y Fundacion Natura.

* Investigacion (1998) de oferna y demanda de lavado en el sector de confeccion en
Psalileo

* Proyecto de reforma de curriculo en instituciones lécnicas educativas, con la
especialidad de industria de la confeccion (entre agosto de 1996 y de 1998),
Realizado en el Instituto Ignacio Ordéhez de Pellleo y otros 3 colegios del pais,
para que los estudiantes se preparen mejor para enfrentar al mundo del trabajo.

* Propuesta para establecer planta lavadora que cumpla requisitos de manejo
sostenible del ambiente (1999).

Foros:

* Sobre el problema de la contaminacion, Con empresarios, autoridades del Municipio
y de salud, distribuidores de productos quimicos, sector educativo y otras
instituciones.

* Para analizar las posiblidades y propuestas de desarrolio de Pelileo, con
participacion de los candidatos a la Presidencia del Concejo Cantonal (Alcalde).

* Entre el drea educativa y los empresarios, para contribulr @ una formacién acorde a
las necesidades del sector confeccionista.

Actividades especiales:
* Desfiles de moda, relacionando a empresarios con las Escuelas de Disefo de las
Universidades de la provincia.
* Pasantias de empresanos en Colombia. En seis ocasiones, desde 1995, cada vez
con dos o tres ampresanos de Pslileo,
= Colaboracion y participacion en festividades del Canton con conferencias
especiales. apoyo a desfiles. contribuciones al ornato de la ciudad

INSOTEC ha venido ofreciendo en Pelileo Servicios de Desarrolio Empresanal que se
enmarcan en el Programa Integral de Desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa (MIPYME) que sjecuta la institucion, segun &l resumen en el grafico siguiente:

PROGRAMA INTEGRAL DE DESARROLLO DE LA MIPYME

MEJORAMIENTT
LA
COMPETITIVIDAD

BUBPAOCGAAMA A
CONPETITIVIDAD

¥ ENTORMO

= = e e |
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Estos Servicios de Desarrolio Empresarial se pueden caractenzar como:

« Aporte al conocimiento del empresano y de sus trabajadores, en el campo 18CNIco ¥
en el de gesuon administrativa y financiera. Se incluyen la capacitacion, asistencia
técnica y consultoria. El grupo objetivo principal son las empresas de confeccion
textil. sin descartar otras ramas productivas, especialments en temas sobre gestion
administrativa

« Informacion comercial y tecnologica, para que el empresario esté informado de los
avances generados en el ambito jocal @ intemacional. Se aprovechan las opciones
de las nuevas tecnologias de informacion y comunicacion, y se ha establecido un
servicio que ofrece facil acceso a varias bases de datos de Inlerés para al
ampresario

« Apoyo a fa produccion, para mejorar |a calidad y valor agregado mediante 8quipos
y maquinarias que para el empresario son de dificll acceso, por su costo o porque
no se justifican por &l limitado uso que van a tenet, Contribuyen también a crear una
cultura de subcontratacién, Estos servicios se han concentrado en el sector de
confeccion textll y corresponden al concepto de insertarse en la cadena de
produccion y contribulr a que ésia se desarrolle. Incluyen maquinas ojaladoras,
tracadoras y bordadoras.

« Mativacion a la creatividad e innovacion. Incluyen desarrolio de marcas propias,
visitas y pasantias en empresas nacionales y del exterior, ruedas de negocios,
visitas a ferias especializadas, contactos comerciales, acercamiento a compradores
grandes (tiendas por departamento) y programas especiales como desfiles de
moda o concursos de disafio.

« De comercializacion para el sector de la confeccion, que incluyan provision de

materia prima, insumos, maquinana y equipos.
Ademas de contribuir @n la reduccion de costos para los empresarios, eslos
sarvicios proveen el acceso a NUEvos productos, locales 0 importados, de modo que
@l empresano que desea un producto de mayor calidad tenga esa facilidad. Esta
linea de accion facilita el acercamiento de INSOTEC con el pequefio empresarnc,
permite crear confianza y ia aceptacion de otros servicios (capacitacion, asesoria),
en que el empresarc a veces no ve resultados tangibles inmediatos. También
ayuda a acercar las grandes ampresas de textiies a los pequefios confeccionistas;
contribuye a que se creen lazos de confianza y a que las empresas lideras inviertan
en el desarrollo de las pequefias. Asi 88 consiguié realizar programas de pasantias
en empresas locales, se lograron apones econdmicos para las visitas al extenor y
financiamiento parcial de los cursos de capacitacion (con un esquema de bonos de
capacitacion). Es un servicio que faciita el desarrollo de redes verticales de
cooperacidn empresarial

El Cantro de Servicios Empresariales de Pelileo (CSE-Pellleo) se instalé a inicios de 1994,
con base &n un proyecto que tuvo apoyo dal Banco Interamericano de Desarrollo y en la
experiencia y recursos de INSOTEC. Comenzo con la comercializacion de materia pnma
para &l sector de la confeccion (tela jean), luego ofrecio crédito directo a los microempre-
sarics y a continuacion los servicios de acceso lecnalogico (produccién, asistencia técnica
y capacitacion).

El proyecto, ademas de las opciones de comercializacion de materia prima y crédito,
preveia la instalacion de talleres de capacitacion-produccion, para brindar servicios al
microempresarno, y también a contribuir @ su capacitacion. Se penso en instalar equipos
que fueran de dificil acceso, por su costo 0 limitada utilizacion. Los servicios deblan
sustentarse en trminos economIicos.
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Al evaluar los primeros ofrecimientos se concluyé que lo importante -lo que el emprasano
ibaavaloraryadem&smﬂndispuestoambrkwmoemaquolmmmodtarﬂsel
cual viera un rédito inmediato por la inversién que realizara. En este sentido. la
Wm.mmmmlgamvdnempmlommmmm. no
representaba para @l un atractivo, ni Siquiera la asistencia técnica cumplia con ese

lnvM. por ejemplo, un ojal bien hecho por el cual pagaba 10 centavos, podia

Servicios de produccion

INSOTEC decidié entonces dar priondad a prestar Servicios tecnolégicos de Produccién,
wwlmmnmmmlmhmmummm.emma

Al instalarse INSOTEC en Pelileo, no habia mas de dos maquinas ojaladoras, casi el 100%
de las prendas elaboradas se hacia con ojales rudimentanos. Las maquinas existentes

duehodolam&qumaparaquo.porlanocheyaescondtdas.ienagaloso;aluensus
prendas a un precio alto (de 15 a 20 centavos de dolar). Esa maquina permanecia bajo
lmwymmmetmumwam.nlMemmveda".Elnmosodcrrumbom
ponerlamt(;umao;aladoraenolcseol’emeo.alavtstadetodosyaunpmoode 10
wnavosdodouvolq‘al.Bémmmummmabummmumeade
ofrecerio también y esto flevé a INSOTEC a mejorar eficiencia y eficacia, incrementar
mdeprMn.ba;molmmyoﬁmmodatm.

La produccidn llegd a su maximo valor en sl segundo semestre de 1996, Al finalizar el
primer semestre de 1997 INSOTEC decidié vender una de las dos maquinas que poseia,
ya que los empresarios locales ofrecian el servicio. Seconsuvéunadolasojaladoras
puasa!htwarmadommdaemtantodobsemomuﬂogm&smm.mcmla
Im:miondomuramdoemactmdad.mosuoedmuaﬂozooo.cuandomm 12
maquinas ojaladoras prestaban el servicio, y antiguos clientes de INSOTEC compraron sus
propias maquinas

En el afio 2003, el 98% de prendas elaborado en Pelileo tenia ojales elaborados en
mmnnydprocbdeunomhabhbeiadoamemsde 1 centavo de ddlar,

En 1995 INSOTEC instalé una maquina de hacer “tracados”. La evolucién de este servicio
fue también positiva y, aunque su demanda era muy inferior a la de ojales, se mantuvo
para atender |a necesidad de las empresas pequefias.

Se estructurd también un servicio de “pretinado”, que durd poco tiempo porque el costo de
adquisicion del equipo era accesible para los empresarios o su tarea podia suplirse con
una maquina mas simple. Esto fue un aprendizaje valioso para definir futuros servicios.

computarizado, la cual también tuvo un éxito importante, y al poco tiempo de instalacién
operaba con dos 1uMos y luego con tres. En septiembre de 1997 se instald un segundo
tabezal para responder a la demanda. El ofrecimiento del servicio de bordado contribuye

(13 Envvvars w empresanc Sebestidn Carrasen
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a Incorporar tecnologia informatica en el proceso de produccion (via subcontratacion),
quemcsdeonproductosdemayorvalmagragodoymeiorcaudad.porloscualeslos
empresarios llegan a nuevos mercados, obtienen mejores precios y pueden incrementar
sus Ingresos

En 1998 hubo un descenso en la produccidn, por fallas propias en el proceso de mercadeo
y al aparecer otros oferentes del servicio. En el segundo trimestre, la demanda no
permitia optimizar la inversién, en parte por un cambio de moda, y la institucion raubics la
maquinabordndomparaofrooerelsomciodesdohdudaddohmmo. que estd a 20
minutos, sin que entregar y recibir sus prendas en la misma oficina de Pelileo o
Irasladarse a Ambato represente un problema mayor para los 8Mpresanos.

Servicios de comercializacién

ueompotnmoaadelaspequonasempresasmmoonnmadecuadoalas
matenas primas & insumos que requieren; incluldos precio, calidad, oportunidad, variedad
y condiciones de pago. La accién en esta linea es importante porque facilita el
acercamiento con el pequefo empresario, permite crear confianza e medir en la
aceptacion de otros servicios (capacitacion, asesoria) en los que el empresario a veces no
ve resultados tangibles inmediatos

Durante el primer semestre de 1994 se puso en marcha el centro de comercializacion de
materia pnma (tela indigo) en Pelilec, mediante un acuerdo con La Internacional, dnica
fabrica que producia esa tela, y atendia con distribuidores en cludades vecinas o
vendedores de paso. INSOTEC también contacté otros proveedores naclonales y externos,
para atender mejor a los empresaros, con distintas opciones de materia prima en calidad
y en precio,

denominada DECONFECSA, que es propiedad de INSOTEC. Esto es sustancial porque
la figura |uridica de la institucion podia otorgarie beneficios que otras empresas
comercializadoras juzgaran como competencia desleal. También, INSOTEC vio
importante que las transacciones con proveedores y compradores se realicen con la
documentacion correspondients, para dar transparencia a los margenes de utilidad y
contribuir a una cultura de responsabilidad tributaria.

El servicio de comercializacién tuvo crecimiento de venias en sucres comentes hasta el
afo 2000; pero factores que afectan todo el sector de confeccion (contrabando, baja
productividad con altos costos) marcaron una caida importante de la produccién vy
comercializacion.

Serviclos de capacitacion y asesoria

Complementariamente a los servicios de produccion y como parte de los servicios de
acceso tecnologico, la institucion ha ofrecido a los microempresarios de esa localidad
capacitacion técnica, asesoria y asistencia técnica para el mantenimiento de maquinaria y
para la gestion administrativa. Se realizaron diagnosticos y asistencias técnicas en
procesos de produccién para mejorar la productividad y disminuir la contaminacion
ambiental (en el proceso de lavado).

Un ejemplo de los espacios abiertos para impulsar cambios significativos en el
comportamiento empresarial, mediante serviclos de asesoria. es haber comenzado a
trabajar con empresas lideres en el desarrollo de marcas propias, y de esta forma superar
situaciones que pueden traer problemas legales. Se han regisirado varias marcas, como
las que se indican a continuacién
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Desarrollo de Marcas
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RESULTADOS DE LOS SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL

Después de casi diez afos de prestar servicios en Pelileo, existen todavia problemas en
lasempruas.ensuspfooesosdeproducdon. enlacaudaayacabadodelasmndasy.
sobre todo, por problemas del entorno. Sin embargo, se consiguleron importantes avances

LocraeunmuelaacciondetNSOTECsapuodanverdmmpmpmpenpacuva
interna de la institucidn y, principalments, con relacién al impacto logrado tanto en los
empresancs como en el agiomerado de los mismos microempresas de Palileo.

Desde la perspectiva de INSOTEC

* La experiencia realizada en Pelllec ha permitido a INSOTEC ejecutar acciones en
otras cludades que tienen aglomerados de microempresas confeccionistas, lo que a

fortalecimiento del tejido empresarial, especializacion sectorial y establecimiento de
servicios con base en el mercado, que se detallan mas adelante. Desde esta optica,
INSOTEC busca ser agente motivador, promator y articulador entre los actores del
desarrollo econdmico local,

* La institucion ha definido un modelo para la prestacion de servicios a la MIPYME.
Este se ejecuta mediante los Centros de Servicios Empresariales (CSE), que ubican
las empresas en el centro de |a atencién. con variada oferta de opciones en funcién
desudemanda.paraﬁnframarmpnncammpmblomascmeludocmn. Esto se
grafica a continuacion:
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El modeio es dinamico en el tiempo y supone el ofrecimiento de nuevos servicios y el
retiro de INSOTEC de los que ya ofentan las firmas locales. Se puede sintetizar en el
sigulents gralico:
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* La institucion ha logrado la dificll combinacion de trabajar por el desarrollo y ser
rentable, con el conjunto de las actividades que ejecuta donde tiene oficinas.
Es importante destacar que INSOTEC se administra con criterios empresariales.
Dejé de depender de los recursos de cooperacion externa. Genera recursos propios
a partir de |a prestacidn de servicios en los CSE, a precios de mercado. Reinvierts
los excedentes para incrementar la capacidad de dar servicios o los orienta a
promover actividades que fomenten &l aspirtu empresarial de los beneficiarios o a
mejorar su desempefio en el mercado (por ejemplo, financiamiento parcial de
pasantias en el exterior o subsidic parcial a asistencias técnicas) o bien al
financiamiento de actividades de investigacion sobre el sector.

El siguiente grafico demuestra los excedentes generados en la institucion y los
excedentes brutos en el Centro de Servicios Empresariales de Pslileo. por los servicios
que se ofrecen. Los resultados a partir del afo 2000 estan afectados por la situacién

RESULTADOS EN INSOTEC Y EN EL CSE-PELILEO Br
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* Para INSOTEC es de suma importancia lograr que se genere una ofena de servicios
desde el mismo sector empresarial. Esto concreta un objetivo Institucional de
contribuir al desarrolio de las cadenas de produccidn y a la interaccién de los
diferantes actores.

* Desde una perspectiva Interna, el desarrollar este conjunto de actividades ha
constituido un desafio para contar con un eficients sistema de administracion &
Informacion gerencial, que permite realizar 8l seguimiento de operaciones y la toma
de decisiones.

* Un reto y un logro para la institucion es la necesaria innovacion permanentemente,
de modo de atender mejor a la micro y pequefia empresa y, al mismo tiempo,
generar l0s ingresos y excedentes necesanos para e/ desarmollo de la entidad.

Para las microempresas

* Servicios de produccién y de comercializacion de matera prima. en cada localidad,
que antenormente no existian. Entre los pnmeros estdn los servicios de ojalado,
racado y bordado. Esto permite incorporar a8 sus procesos productivos, via
subcontratacion, mayor valor agregado y mejor calidad en el producto final.

* Lo anterior implica optimizacion en asignacion de recursos, ya que las
subconirataciones evitan deslinar 08 @scasos recursos a activos fijos, que muchas
veces son subutilizados.

* La subcontratacion se realiza con micro y pequefios empresarios de la misma
localidad, lo cual es importante por @l concepto de desarrollo local de la oferta de
servicios.

* Esto significa también un proceso de difusion y transferencia de las tecnologias
utllizadas en la prestacion de los servicios,

* La presencia de mas oferentes determina una mayor competencia y la
autorregulacion del mercado, y el microempresario obtiene mayor calidad, mejor
atencion y menores precios.

* La mayor oferta local de servicios de comercializacion de materia prima representa
para una disminucion de los costos de transaccion y la optimizacion del capital de
trabajo.

También hace posible acceder a mejores materias primas al haber diversificado la
oferta, Asi, el empresario puede tener acceso a telas de Ecuador, Colombia, Chile,
etc,

* Aftravés de participacion en ferias, pasantias, eventos especiales como desfiles de
moda, ruedas de negocios, etc,, se faciita el conocimiento de nuevos mercados,
mejor relacion con los proveedores e informacion técnica para aprovechar mejor
la materla prima. Constituyen también una opcidn para conocer practicas
empresariales a ser emuladas.

* Todo esto influye en el desarrolloc de productos de mas calidad, mayor valor
agregado y mejor precio, permitiendo al sector mejorar su rentabilidad y sus niveles
de vida.

Desde la perspectiva del aglomerado de microempresas

* Los agiomerados ‘naturales” de microempresas, sobre l0s cuales la Institucion
actua, empiezan a configurarse con nuevos slementos de colaboracion inter @ intra
sectorial, que coadyuvan a una mayor eficiencia del conjunto empresarial. Asi en la
confeccion de jeans la evidencia empirica demuestra la axistencia da un alto nivel de
subcontrataciones que realizan las micro y pequefas emprasas. Un 61,3% de las
empresas subcontrata por necesidades de especializacion: el lavado 28,7%, el
ojalado B,2%, el tracado el 55% y 18% el pretinado; en tanto que &l 26.4%
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subcontrata servicios de capacidad de otras firmas, vinculadas con las etapas del
cosido y acabado de la prenda. En resumen, en Pellleo coexisten formas de
subcontratacion de especializacién y de capacidad. Las primeras tienen un rol
mm.wummwmmmmmmmmm.ymwum
responden a condiciones coyunturales y de mayor precanedad que no facilitan el
desarrolio de procesos de aprendizajes y actualizacion tecnologica. '™

. Grﬁsammammucanpmdeammque
generan avances tecnologicos @ implantacion de innovaciones.

* Hay mayor relacion entre los actores publicos y privados del desarralio de Pelileo
(municipio, gremios empresariales, instituciones educativas, prestadores de
sarvicios),

* Existe mercado de prestacion de servicios. en el mismo aglomerado de
microempresas.

ESTRATEGIA EN LOS SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL

La oferta de Servicios de Desarrollo Empresarial de INSOTEC se fundamenta en
conceptos basicos: contribucion a la difusién de tecnologia, fortalecimiento del tejido em-
presarial. especializacion sectonal y establecimiento de servicios con base en el mercado.

Ditusion tecnologica

PmlNSOTECMmMndemmmﬂMammolwmdem
tecnoidgica. Esto es especialments importante en sectores de menor productividad, donde
5@ hace uso intensivo de la mano de obra. Coincide ademas con que "8l proceso de
innovacion tecnolégica es la causa principal del desarrollo econdmico a largo plazo”

(Rosenberg, 1979).

Conceptuar la “competitividad sistémica” demanda esfuerzos importantes para la
lnmymumrmmmm.wquenmqummmm
estratos y subsectores de las cadenas de produccion tengan buencs niveles de
productividad. En la medida en que la difusion tecnoldgica sea lenta, menores serdn la
generacion de empleos de alta productividad, el crecimiento del ingreso y la posibilidad de
mejor distribucidn de la riqueza.

Se debe considerar que “las Innovaciones tecnolégicas endogenas (en una rama, sector o
economia) dependen de la calidad de los trabajadores, del grado de eslabonamientos, de
la existencia de un numero minimo de unidades productivas ubicadas en 8l mismo nivel
tecnolégico, de la difusion de los conocimientos, experiencias e innovaciones, de la
mwam.muWMymm.ymlumwmmm
ingreso an la rama o sector” (Villaran, 1988).

Sdsaoowdofaalwnceptodomcnoioglnonwaoepdm“oua.qmincluyeala
maqumlna.loseqmpoc.lammpnma.losmsumos.losproom.losptoduaoeyla
organizacion de la empresa. se pueden hacer amplias acciones en favor de la ditusién e
Innovacion de tecnologias.

Fortalecimiento de la cadena productiva y del tejido empresarial
Se basa en la competitividad sistémica o competitividad estructural'™ indicada, que resulta
del aporte de las empresas individuales, las cadenas de produccion, la calidad del entormo

(m)ou-ummmmmmmumw El caso dw \a cordecsén oe mam
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econdmico nacional y del espacio regional. En este concepto se consideran las cadenas
de produccion desarrolladas con un rol preponderante y las aglomeraciones empresariales
pueden tener un papel importante. Se entienden estas aglomeraciones como seclores con
conexiones horizontales, verticales, laterales y/o diagonales, y que lienen elementos
dabqwummmm“mmmw.mummmmdeumcunm
productiva. con vinculos entre los diferentes sujetos, y hay una estrecha relacion entre
estructura social y productiva y tradiciones culturales comunes™. INSOTEC pretende
antonces ser un agente motivador, promotor y articulador entre los distintos actores del
lgfido emprasarial.

Especializacion sectorial

Para optimizar los recursos de ia institucion y lograr un verdadero impacto, es importante
localizar esfuerzos en una rama de produccion; tal como la de confeccion textil,
principalments por su importancia socio-sconomica tal como se ha indicado.

INSOTEC procura alcanzar niveles adecuados de especializacion, en el conocimiento de
esa rama de la produccion y en la prestacion de servicios. como algunos de los que
ofrece la Institucion con exclusividad a esa rama.

En concordancia con estos criterios, INSOTEC ha definido una estrategia para trabajar con
la cadena de produccién textil-confeccion. Esta estrategia estd orientada a apoyar al
desarrollo de las pequefias y microempresas de confeccion.

Servicios con base en el mercado

Lo que iniciaimente valora el empresario y por lo que va a estar dispuesto a pagar su
costo, es aquel servicio mediante el cual hay réditos inmediatos por |a inversion que se
realiza. Los servicios surgen de Identificar la demanda real de los empresarios, es decir
que sean servicios basados en el mercado. Es importante que desde el propio sector
mvndoeevayammmmm.enmmaonmmqueduunﬂmbm
de produccion, Ademas, de aqul se puede llevar al empresario a aceptar sarviclos menos
mngmlesmmdemwvwm.mbommmuwnendnwu»y
largo plazo.
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DRUMNET: ENCAUZANDO AL PEQUENO AGRICULTOR
HACIA EL CAMBIO CON TRANSACCIONES FINANCIERAS
Y USO DE INFORMACION

Jonathan Campaigne™
Antecedentes

El tambor (drum) es una poderosa herramienta de difusién de Informacion, mercadeo y
publicidad, y un medio artistico y de entretenimiento en la escena rural Iradicional africana.

DrumNet es un modelo de desarrollo de NegoTIOs que Integra técnicas de comunicacion
tradicionales y modernas. Busca las sinergias potenciales de los tambores afnicanos y de
las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC), para brindar a los pequefos
agricultores oportunidades de generar riqueza

En los utimos treinta afios, las Microfinanzas han SiIdo una herramienta efectiva de
desarmollo y negocios para llegar a los pobres, principalmente a los ampresarios
informales en centros urbanos y peri-urbanos.

La agricultura sigue predominando en el continente africano; perc en dreas rurales &l
dicance y profundizacion de las Microfinanzas han sido ampliamente ignorados, Las
Microfinanzas operan; pero sin la intensidad para la cual fueron concebidas, nl una base
qQue sea viable comerclaimente sin sacrificar & los pobres en al proceso. Falta
compromiso del sector privado, los bancos comerciales se mantienen al margen y los
mercados Iinternacionales y nacionales siguen nexpiotados por carencia de
infraestructura, normas e instrumentos. Por desgracia, la innovacion ha sido limitada.

Los programas basados en créditos han pasado por alto &l reto e importancia de brindar
servicios financieros innovadores y de apoyo a los negocios de los pequeros agricultores
Mas aun, el hecho de que estos servicios no han llegado a las puertas de los agncultores
y habitantes de ias zonas rurales, que constituyen el B0% de la poblacion de Kenia. es al
friste comentario del impacto de aquellos que han practicado las Microfinanzas.

ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Los pequefios agricultores rurales en Africa, en su mayoria mujeres, permanecen
atrapados en un ciclo de pobreza por el mal rendimiento financiero de sus pequefios
negocios agricolas.

En primer lugar, sus fincas no llegan a su plena productividad. Estos agricullores con
frecuencia siembran mezclas equivocadas de cultivos, basandose en las desequilibradas
oportunidades entre la oferta y la demanda de los mercados agricolas. No lienen
capacidad para adquirir los insumos requerndos para maximizar la cantidad y calidad de
produccion en sus cultivos, y, sin ellos, tienen cosechas pequefas de frutas y vegetales
de baja calidad. Por Ultimo, ignoran las (itimas -simples- técnicas para impulsar la
productividad de sus tierras

En segundo lugar, los pequefos agricultores tienen bloqueado el acceso y la venta & los
mejores compradores en un determinado mercado agricola. Estos agricultores opearan an
ambientes con mala o nula informacién sobre los precios, el mercado y su dindmica

Este desconocimiento ha permitide a los intermediarios operar negocios altamente
rentables de compra, transporte y reventa de la produccion de las pequefas fincas a
grandes mayoristas, como exponadores, procesadoras de alimentos, vendedores al por
menor y otros. A través del monopolio, la colusion, relaciones bancarias favorables,
contratos a largo plazo y ventajas informativas. estos inlermediarios impiden que los
pequefios agricultores africanos tengan los beneficios econémicos de un acceso pleno al
mercado.
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Finaimente, el sistema de produccitén, mercadeo, distribucion y ventas al por mayor de la
produccion de las fincas pequefias es ineficiente, y bloquea &l acceso a ganancias a todos
los participantes en la cadena de transacciones, muy particularmente al propio productor.
Generaimente, la produccion de pequefias fincas cambia de manos tres o cuatro veces en
su recorrido desde la puerta de la finca hasta el comprador mayorista. El transporte es
lento y costoso. Al sistema actual le hacen falta procesos logisticos para asegurar que los
vehiculos se lienen en cada viaje. Rara vez la produccion del agricultor se transporta
directamente de su puerta al comprador final. En vez de ello, la produccion generaimente
se revende en dos y lres puntos antes de su destino. Ademas, en esta cadena de
abastecimiento generalmente participan pequefios operadores Incapaces de ponerse al
nivel de las economias de escala que pudieran llevar a menores gastos y ganancias
mayores para los agricultores africanos.

A B e

Tipica cadena de valor para la distribucion de productos horticola en Kenia
PRIDE AFRICA Y EL PROYECTO DRUMNET

PRIDE AFRICA (PA) fue un pionero en la Introduccion exitosa del modelo de solidaridad de
grupo en el este y sur de Africa, por medio de una red de mas de 60 sucursales en 5
paises, que presta servicios a mas de 130 000 clientes. Actualmente administrado por
PRIDE Management Services Lid., PA ha pasado a conducir el drea de Investigacion y
Desarrollo y se concentra en generar nuevas ideas, productos y plataformas para
incorporar a los pobres, de acuerdo con su mision de crear en Africa una red de servicios
financieros e Informativos comercialmente sostenible. El enfoque estratégico estd
colocado en tres dreas clave:

* Generar un modelo financiero viable para el ahorro de pequefos agricultores, que
pueda ser compartido con bancos comerciales, intermediarios financleros y &l sector
privado.

* Establecer una plataforma de intercambio de informacion basada en las Tecnologias
de Infarmacion y Comunicacion (TIC) que promueva transacciones, financieras o no,
que vinculen microempresanos, mercados. pequenos agricultores y al sector formal.

* Como parte de una sociedad global desarrollar y promocionar normas y tecnologias
para lievar las Microfinanzas a escala y conducir a los pobres a los mercados
formales por medio de a creacion de riqueza.
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DrumNat, un proyecto de PRIDE AFRICA, fue lanzado a fines del 2002 para brindar un
conjunto de servicios de apoyo a los pequefios agricultores africanos. Esta organizacion
esta emergiendo como una red de “info-kioscos” rurales o centros de apoyo a negocios,
disefiados para brindar asistencia in situ por medio da una gama de productos y Servicios
financiercs, de mercadeo e informacidn. Iniciaimente, DrumNet se enfoca a pequefos
agricultores dedicados al cultivo y venta de hortalizas y graduaimente se extendera a otros
subsectores y marcados,

DrumNet es una aventura comercial auspiciada por donantes, con la meta a largo plazo de
ganancias, dingidas al desarrolio. que permitan construir una red sostenible de centros da
apoyo a negocios en la zona oriental de Africa y potenciaimente en todo el continents.
Inspirada en la eficacia del tambor africano tradicional para la transmision de informacion,
DrumNet esta nivaelando sus fortalezas en Microfinanzas con modarnas TIC, para brindar
un servicio unificade de informacion comercial, creacion de mercados, vinculacién con
bancos. Combina la tecnologia de Internet con su conocimiento de los mercados locales,
Escuelas de Campo para Agricultores, Cooperativas, ONG de Microfinanzas y el sector
privado.

El objetivo general del programa es brindar a los agricultores pobres un mejor acceso a la
Ultima tecnologia agricola, informacién financiera y no financiera y un puente con el
sistema financiero formal para ampliar y diversificar sus negocios, generar mas Iingresos y
empleo, asi como crear vinculos de doble via. En general, el modelo esta siendo
desamollado en forma simplificada, de manera que pueda ser extensa y rapidamente
reproducido por medio de cualquier grupo de agricultores participantes, institucion de
Microfinanzas o banco.

Transacciones de negocios para pequefios productores y empresarios

El modelo de tres plszas de los servicios de apoyo & negocios de DrumiNet.
LA ESTRATEGIA DE DRUMNET

DrumNet se propone ofrecer un valor de negocio a sus clientes miembros de tres

maneras;
* Los servicios de DrumNet permitirdn a los agricultores incrementar

significativamente la productividad por hectdrea en sus fincas;
* DrumNet dard a los agricultores acceso directo al mercado correcto y en el
momento praciso, y
* DrumNet faciltard que los agricultores distruten la eficiencia de consolidar la
produccion, las economias de escala, la tecnologia de Informacion y apoyo logistico
de avanzada.
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demanda, la base de clientes potenciales para estos servicios estd virualments ablerta en

Para aumentar la productividad en las fincas, DrumNet elabora un gistema simple de
aédttomlosewmwesqusmmmmqwmlmw”mudela
cosacha. La mayoria de pequefos agricultores opera sin estos insumos cruciales. Una
muﬂﬂmﬂammmmmmsmaﬁnodwam.mmwmy
ravwdedom.acambmdaommlnﬂmmmvmummma
precios reducidos.

DmmNetacmunwunaumpledecomprwentasdmgidosdahono. en socledad con los
duefios de provisiones, que dard un acceso ventajoso a las semilias, fertilizantes,
pestcidas. cercas, mano de obra y demas insumos necesaros El componente financiero,
canocido como “MAVUNOQ" (‘cosecha’ en kisuahili), es un sistema de financlamisnto de
insumos para pequefios empresarios y productores, desarrollado con instituciones
financieras, comerciales y proveedores agricolas. De esta manera, los pequefos
wnuummwmnbsmugnndesmmia\dewmdadycdwaeh
produccion agricola por hectdrea.

Asimismo, DrumNet suministrard a los agricultores la Informacion disponible sobre los
ulimos métodos de produccion para la mayoria de cultivos rentables. Motivara a sembrar
los cultivos apropiados utilizando las técnicas adecuadas. La informacion se ofrecera en
forma faciimente accesible (por ejemplo, versiones traducidas y resumidas de informes
tncnbos)ywenatramdounamddomlocammproduccedndocutnvoe
para asesoria de campo

Por ultimo, se estd y continuard trabajando con los agncultores por medio de
organizaciones para aprendizaje, tales como grupos de auloayuda, cooperativas y
Escuelas de Campo para Agricultores para maximizar la divulgacion de “boca en boca” de
esta valosa Informacién. Los proyectos iniciales. elaborados junto con los futuros
miembros, muestran que estos servicios duplicaran o aun cuadruplicaran &l rendimianto
por hectarea de las pequefias propiedades.

Seesttutablecnﬁoummddemfmmaobnpammmpmmaswlcom
directamente al comprador adecuado. on el momento preciso. Estos seryicios permitiran a
los agricultores evitar la cadena de intermediarios de pequefa escala, transportistas
locales, revendedores y otros que extrasn valor excesivo en cada transaccion
!mmmmcm”umfmnnmmam.mwmnm
Precios de compra y negociaran con exportadores, procesadores, tenderos mayoristas y
grandes instituciones.

DrumNet comunicara informacion actualizada sobre los precios comparativos de mercado
en toda la region, utilizando una variedad de tecnologias de informacion y comunicacion
para permitir decisiones efectivas, en tiempo real sobre seleccion de los mercados. Se
susmbﬂnmnmosyacuordosconcompmquuehcﬂnmmmmdm.&gm
mmmswoswvuosmmranlnmmmmmdah
produccion de los agricultores en 30 a 50%. Junto con un Incremento significativo de la
pmducddnenluﬁms.dlmpamotendrtehaonuuplmenqurmmmldel
sector,

Para incrementar la eficiencia, DrumNet suministraré innovadores SEIVICIOS @ Sus

miembros. Uwawcapacmdewmos.hsﬂcvpmcamohcmosde
negocios para coordinar el transporte de frutas y vegetales directamente al mayonsta.

182 NS




Madiante contratos con los transportistas locales, asegurara que los vahiculos utilicen su
capacidad al maximo y en viajes punto a punto de la comunidad rural al comprador. para
fransportar los productos por un porcentaje de su valor mucho menor que &l actual. Se
usara la red de informacion de propistanos para rastrear ordenes, iransacciones y cuentas
de nuestros miembros. Los centros rurales de apoyo se disef\an de forma que el costo de
establecimienio y operacion sea bajo. Finaimente, se prevé alcanzar rapidamente una
economia de escala para maniener baja la 1asa de comision que sostenga los gastos
organizativos de DrumNet,

La investigacion en Kenia central muestra que los pequefios agricultores, que trabajan por
medio de los canales tradicionales de mercado y transporte, reciben unicamente 80-85%
del valor de su produccidn. La sficiencia en transporte y negocios descrita, debe parmitir al
agricultor retener cerca del 75% del valor de la venta al por mayor de su produccion
propia. Esta mejora se vera relorzada por las ganancias econdmicas que se obtendran a
través de los servicios dirigidos a Incrementar la productividad agricola y a un mejor
acceso al mercado. Se confia en que los agricultores que aprovechen la gama de sarvicios
ofrecida, verdn mejoramientos significativos en sus ingresos, a la vez que permitiran que
DrumNet recupere sus costos y financie el crecimiento de la red por toda la region.

DrumNet planea extender rapidamente estos servicios a clientes en toda Kenia, al este de
Africa y, eventualmente, a todo el continente. Para ello, su crecimiento debe ser eficiente
en costos, reproducible y que pueda proyectarse a mayor escala. Para cumplir estas
exigencias, DrumNet asta disefiando sus negocios con clara vision de las metas y posibles
AS0CIaciones.

Para facilitar la rapida expansion, se ofreceran los servicios a traves de diversos canales.
Durante el lanzamiento inicial, y un periodo dé confirmacion de este modelo de negocios,
DrumNet operara pequenos centros de apoyo de negocios de su propiedad, en cierto
numere de comunidades rurales. Luego de esta stapa, DrumNet piensa lanzar centros que
INCorporen & ofros organismos existantes. Al crear paquetes de servicios estandarizados,
85108 Nuevos centros podran establecerse y operar an forma simple dantro de |as actuales
Escuelas de Campo para Agncultores, cooperativas, bancos y demas instituciones. Como
en un modelo de franquicia. estos centros estaran “conectados” a la red de DrumNet y
contaran con su creciente base de datos de cllentes. socios y recursos compartidos de la

organizacion.

Cuando la organizacion de DrumNet aumente usuarios en comunidades rurales se
convertird en un atractivo canal para que otras instituciones comercialicen productos y
servicios nuevos a un segmento de clientes hasta ese momento inaccesible. A medida que
los clientes se familiaricen con los productos y sarvicios de DrumNet, se interesardn en los
demas servicios que ofrezcan estos socios. Se considera a los fabricanies de equipo
agricola, productores de insumos agricolas, servicios financieros, proveedores de seguros,
publicistas y otras firmas que puedan aprovechar la red de DrumNet para comercializar con
sus miembros.

Como complemanto fundamental de esta estrategia se piensa desarrollar un sistema
referencial para evaluar a los miembros en cuanto a la calidad de sus servicios y
capacidad de crédito. A medida que nuestros miembros vayan desarrollando transacciones
y creen un historial de crédito, DrumNet retendra y estandarizard esta informacion, Esta
base de datos se convertird en componente esancial para asistir a las organizaciones
socias que ofrezcan valiosos servicios financieros a los miembros de DrumNet,
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Nairobl y Karatina, el principal mercado agricola en Kenia central. Estd suscrito un
emmwnunmugadmudoh:umvmmmw.ﬂwwymonm
monitorear esta fase piioto y determinar el impacto econémico de los servicios de DrumNet
en sus clientes membros.
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grupo fue formado al azar con 500 agricultores, con quienes se haran estudios
Cuantitativos dirigidos por equipos de aquellas universidades. El lercer grupo es un grupo
wommammmmmumcmmmmm-mum
dwwmusm.mMpuqumummAgMudemma
(KENFAP). &aummmeleﬂmmumwmwdenmNoummque
vayaimmwommmoongummmdosdemndm.momlu
escuelas para agricultores.

SeﬁemunpidosdelFondoMmWyeiComolmmmlpamuDosmmlbdeh
Investigacién. Al iniciar la operacion se conducira una investigacion sobre DrumNet y sus
clientes durante el afo 2004

MODULOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE DRUMNET

ummmonwmmumcmmoommammmqum
DrumNet desarrolia en |a actualidad. En esta se describirdn tales productos y servicios con
mayor detalle. Elnduaicorqunwdauoductosymbbswalanzmdomdepocoa
los tres grupos miembros en la regidn piloto, el distrito de Kirinyaga en Kenia Central.
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* Intermediacion de Transacciones: DrumNet facilitard a sus miembros la venta de
produccién harticola y eventualmente otros cultivos Esto se lograra acoplando venta de
productos con la mejor salida al mercado en un momento determinado. DrumNet tiene
maroddemmbomuenbsmnctmscemgdemdomKeMaCem.
para evaluar continuamente y comparar oportunidades de mercado con base en precios
y volumenes. Se espera suscribir contratos a largo plazo con los compradores para
mmﬁ:m«mmwmmmm.&mmmmmu
facilitara el transporte y proceso de pago segun se describe a continuacion.

* Coordinacion del Trangporte: Comopanedclsetvidodemetcialwdopmductos

agricolas, DrumNet coordinara el transporte de la produccion de los agricultores rurales,
évitando la tradicional e ineficiente cadena de abastecimientos. A wravés de fa
consalidacion de productos, DrumNet utilizara en forma mas efectiva los vehiculos que,
con frecuencia. no se lienan totalmente.
DrumNet hard contratos con los transportistas locales para reducir los costos, y
coordinara el mantenimiento de registros y facturacion relacionados con el Iransporte
para sus agricultores. Se tendrd una base de datos para rastrear el movimiento de
cammnwmaadomnosqueenca}enconmmdeloaproductom. Habra
clasificaciones de servicios para evaluar la satisfaccion con el servicio y elaborar un
flujo mas confiable y consistente de productos. Al analizar el flujo del transporte y
mercancias entre los puntos de servicio, se podran reducir los costos eliminando los de
viajes de regreso sin carga

Transacciones de ventas de DrumNet
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Datos para Fijacion de Precios: De diversas fuentes internas y externas, DrumNet
ofrecera informacién actualizada sobre los precios de mercado a sus socios. Ya se
contraté una firma keniana para recopilaria, y se ampliara con investigadores de
mercado propios. Estos informes estaran disponibles en las oficinas de DrumNet e
Incrementaran la transparencia y riqueza de informacion. fo cual ofrecera una ventaja
competitiva a los agricultores miembros




2 C are los Agrk res: El plan piloto se anfocara en ahorros y
créditos a corto . lo cusl sera el cimiento de una extensa base de datos de
agncultoms.mmadondommucbnydemoondmmmdomwunm
agﬁuﬂlmuelmumambammmﬂu.&lnmdabwﬂlwﬂboﬁnpam
procedimientos, sistemas, normas y software usado con éxito por PRIDE AFRICA en la
Ultima década para brindar servicios a mas de 125 000 clientes en ia region,

El concepto de MAVUNO no esta previsto como esquema de dependencia en
concesiones

La intencion es Integrar a los Grupos de Agricultores a la red financiera nacional para
lograr un financiamiento comercial y sosteriible El elemento crucial del programa de
vinculacién sera la creacién de un Fondo de Garantia de Crédito, que sirva como
mmcm:momdeum<mmmmlammm
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crédito a pequefios agricullores y microempresas agricolas aliadas. En la practica.
compensara a los proveedores por pérdidas de canera en mora.

Comenzaré con una cobertura de riesgo del 100% o un indice de apalancamiento de 1:1,
que se reducira gradualmente a medida que DrumNet gane credibilidad y reconocimiento
endmamdoyemabswmrm.ﬁlmmmqmuawwmmula
forma de cuentas de depdsito bloqueadas en moneda extranjera o local, carta de crédito
de sustitucion o acuerdo de respaldo (crédito concedido por un banco basado en otro
crédito recibido de otra institucion), El fondo de garantia se basard en concesiones vy,
como tal, DrumNet buscara la colaboracidn y contribuciones de agencias de donantes y
otros Inversionisias sociales para los recursos que se requieren para establecer el Fondo.
Para asegurar el compromiso mutuo y evitar negligencia, el Fondo podra limitar las
mmmm-wn%ymmemmuoumdmmmm
rlesgos restantes. En cuaiguier caso. el Fondo de Garantia serd temporal, con una
duracién méxima de 3 afos, luego de la cual se habra creado la suficiente confianza y
certidumbre entre DrumNet y las instituciones socias, lo cual convertira al Fondo en un
elemento innecesario.

« Movimiento de Ahorros: El enfoque central del servicio financiero de DrumNet es aunar
los ahotros de los agricultores con énfasis en vincular el rendimiento de esos ahorros
al acceso a las facilidades de crédito, algo muy parecido a las tarjetas de débito que se
usan en los paises en desarrollo. Aguellos agricultores cuyos requenmientos
financieros hayan pasado por los limites del préstamo MAVUNO, seran refendos a
bancos comerciales que utilizardn su historial de crédito y el fondo de garantia para
admitir su Ingreso al sector financiero formal. DrumNet podrd ofrecer funciones de
respaldo logistico a los bancos que acepten a los agricultores graduados del esquema
MAVUNO, con taritas razonables basadas en el rendimiento. Se espera que 10s grupos
miembros ahorren por un periodo determinado (3-6 meses), dependiendo de la politica
dmbam.mtmdmedwawwmmmmcmmcumaza
veces el monto ahorrado. Los préstamos se concederdn a las tasas de interés de 10s
bancos participantes y se reembolsaran maximo en dos estaciones de cosecha, segun
etcunlvo.Seemqueaigmmmndommodpu(ododdam,Amtade
sewwcomogamnﬂuonefocﬂvn.tosahomhmnnapﬂa!pmpﬁopanm
necesidades de los agricultores en ciclos de siembra y micro-agro-negocios para
mejorar y diversiicar sus iIngresos.
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g Rels {z res: DrumNet forma una base de dalos de socios
oara rastraar y mamaner mlorm.cton I/ archivos sobre sus miembros, que conformaran
un Sistema de Referencia. Estara compuesto de dos componentes, especificaments,
evaluacion de servicios y rastrao / clasificacion de créditos. La evaluacién de servicios
califica regularmente el rendimiento de compradores y vendedores en cuanto a calidad
de produccion, confiabilidad de provisiones, la evaluacion de créditos rastrea y califica
la situacion crediticia de los miembros. El principal objetivo de la herramienta de
evaluacion de riesgos es ofrecer a otras Instituciones financieras una altemativa
practica y sostenible para estimar la capacidad de crédito de los agricultores, utilizando
su historial de crédito y flujos de caja, en lugar de garantias demostradas,

También aspira a brindar decisiones mds rdpidas, consistentes y ventajosas sobre
créditos, al ordenar a los agricullores miembros por orden de rango segun su resgo
relativo de incumplimiento con créditos. Entre otros objetivos financieros, esta proveer
de un mecanismo que motive a los miembros a honrar acuerdos contractuales y
cumplir con los contratos de abastecimiento entre ellos y sus clientes (procesadores,
cadenas de supermercados) y la creacion de vinculos comerciales de mercado a largo
plazo entreé los agricultores miembros y los mercados formales. Todas las instituciones
afilladas que participen en DrumNet podran tener acceso a la base de datos de
evaluacion de servicios e historiales de crédito. Los miembros aceptaran que los
compradores empresariales e instituciones financieras usen los datos recopilados sobre
ellos para medir su confiabilidad abastecedora y situacion de crédito,

Ademas, DrumNet coordinara el desarrollo de una solucion de software que integrara
con otras aplicaciones / plataformas usadas comunmente por las instituciones
financieras. Se prevé que el software de DrumNet serd tecnoldgicaments capaz de
enviar informacion, en forma eficiente y facil. Esto sera crucial para vincular a los
agnicultores miembros de DrumNet con instituciones financieras de ahorro y cradito.

Sistema de_ :

DrumNet introducira el sistema de identificacion con tarjetas magnéticas en (08 grupos
de agricultores miembros. Estas seran codificadas con sl nombre del cliente, nimero de
identificacion, codigo de sucursal / proveedor, numero de serie, fecha de membresia,
etc., y podran ser Introducidas en un lector de tarjeta o terminal electrdnico gue
obtenga los detalles del portador. La tarjeta entrara en interfaz con la base de datos de
miembros y mas adelante el sistema referencial serd modernizado con un microchip de
débito / tarjeta inteligents

La tarjeta podra cargar el valor aprobado del préstamo y los vales a nombre de los
proveedoras autorizados, lo cual eliminard el anterior sistema de comprobantes. Los
lectores de tarjetas se distribuirdn en los almacenes de los proveedores u otros puntos
de venta en una red que ulteriormente conducird a un Sistema de Transaccion Remoto
(STR) genérico vinculado para colaborar con proveedores de servicios financieros,
bancos comerciales, ATM y con KenSwitch, red nacional bancaria de intercambio de
datos,

PRIDE AFRICA es miembro de un equipo central iderado por Hewlett-Packard que se
encuentra trabajando en una solucion global sobre Microfinanzas para ampliar y
profundizar servicios financieros para los pobres. Una innovacion que se considera en
la actualidad como proyecto piloto en Uganda, es un Sistema de Transaccion Remoto
(STR) que puede ser usado por terceros, como proveedores agricolas o facilidades de
almacenamiento, con el fin de extender las facilidades a los pequefos agncultores.
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afo 3, de los cuales el 60% seran mujeres. Mientras el Sistema Referencial de
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pérdida de préstamos.
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SUS Negocios, generar mas empleo y también crear vinculos y oportunidades de doble via.

. m_ﬁmanmuemwmdommquammmﬂm
awbuhmenlaxtualbadbgmnnhumypuodenym&nd&amalmulu
tasas de Interés del mercado para servicio de crédito, la ausencia de vinculos o la
debilidad de los que existen entre estos agricultores y los proveedores de servicios
nnandam.wnnnmmumdanmmlamynw
de vida de los pequefios agricultores.
ummdeDmmNmupmomdwmoquommmwuommmmy
las instituciones financieras formales —o fortalecerio- como un corredor o intermediario
ﬁnandmwyomwmumymMnuamuwm.
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recuperacion de los préstamos y movilizar los ahotros vinculados con las instituciones
financieras participantes.

@ _Servicios: DrumNet actia como un proveedor de
servicios que se encarga de varias interacciones entre los agricultores y los bancos,
creando confianza y segundad entre las partes. No estd directamente involucrada en
las transacciones financieras ni provee servicios financieros directos. Los bancos le
pagaran a DrumNet honorarios basados en rendimientos, calculados a las tasas de
interés que cubran sus costos operativos. Los honorarios a pagar se basaran en los
préstamos concedidos y su plena recuperacion,

* Clientes Virtuales: La parte superior de este arreglo es que las Instituciones financieras
que no tengan estructuras o el personal aproplado (oficiales de crédito agricola
capacitados) para manejar finanzas rurales, también podrin hacer negocios con los
pequefios agricultores por medio de un puente virtual provisto por DrumNet. Este
acuerdo brindara a los bancos la oportunidad de crecer sin tener filas de clientes en sus
oficinas para los cuales no estan capacitados a manejar. El servicio de vinculacién de
DnmNettwmnmtdabamybsvo&dmemdepmmm.mmuumde
recuperacién y movilizard mayores ahorros, todo con costos de transacciones
reducidos para los bancos.

* Reduccion de Riesgos: DrumNet piensa establecer ‘mecanismos de ayuda' que
cambiaran significativamente la percepcitn de *alto riesgo” que tienen las instituciones
financieras de los clientes pequefos agricultores a “oportunidad de crecimiento”. Se
Introducirén herramientas de evaluacion de riesgo de pequefios agricultores,
Incluyendo evaluacion y calificacion de crédito. El efecto combinado de estas técnicas
complementarias serd presentar a las instituciones financleras una altemativa practica
y sostenible para evaluar la capacidad de crédito de los agricultores utilizando su
historial de crédito y flujos de caja. Con esta infraestructura de minimizacién de riesgos,
los bancos podran reducir las garantias tangibles a un 50% de lo habitual.
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* Uso de Redes: DrumNet reconoce &l importanta potencial que las Escuelas de Campo
para Agricultores, las cooperativas de mercadeo y otros grupos de agricultores tienen
en cumplit con su objetivo de comercializacion en masa. Con productos y una
plataforma faciiments adaptables a las instituciones y redes existentes, se facilitardn la
réplica y las economias de escala.

RETOS Y OPORTUNIDADES

DrumNet ha planteado una gran cantidad de retos. El pensamiento inicial fue que PRIDE
AFRICA simplemente transferiria las actuales tecnologias / servicios de micro créditos
para ventas al por mayor a las dreas rurales, como lo ha hecho en otros paises de la
region,

Sa comprobd que esto no era factible o aceptado por los clientes mas basados en
agricultura.

El modelo estandar de PRIDE a través del cual PRIDE AFRICA ha dado préstamos a
corto plazo para capital de trabajo a comerciantes urbanos, vendedores y otros
microempresarios no tuvo éxito ante las peculiaridades del financiamiento de cultivos, Los
depdsitos semanales en ahorros de las Microfinanzas urbanas no tienen aceptacion en los
pequenos agncultoras.

Esto obligé a PRIDE AFRICA a trabajar en redisefio. Tras una rigurosa encuesta /
evaluacion de mercado, una cuidadosa planificacion y “aprendiendo con la practica”,
PRIDE AFRICA esta desarrollando una plataforma de procedimientos. sistemas. normas y
software que incluyan las complejidades de los préstamos agricolas en un nuevo modeio
de Microfinanzas.

La informacion también es un components esencial. LUna mejor Informacion sobre las
tecnologias disponibles de como mejorar rendimientos, sobre la rentabllidad de cultivos
alternativos y precios de mercado, podrd ayudar a los agricultores a ganar mas dinero.

El resto es suministrar informacién con valor agregado comerciaimente rentable a una
poblacién econdmicamente diversa y geograficamente dispersa. DrumNet esta
construyendo una base viable para el comercio virtual en Africa y, en un futuro previsible,
s& convertird en un mercado agricola en linea.

Los retos emergentes se superaran a medida que DrumNet recorra la curva del
aprendizaje.
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LA COMERCIALIZACION EN LA
INDUSTRIA DE LAS MICROFINANZAS

Susana Barton'™
FUNCION DE LA COMERCIALIZACION

Hace mas de 10 afos que BancoSol (Bollvia) dio el primer paso en América Latina para
transformarse de una ONG a una entidad regulada, también hace mas de 10 afos que no
es posible estudiar un pals y que no haya competancia en el ambito de las Microfinanzas

El éxito de la Industria de las Microfinanzas se ve en que existe mas de una institucién
(regulada o no) que oferta sarvicios al mismo segmento, los microempresarios
S| bien esto parte del propdsito de los participantes en esta industria, s& ha vualito una
presion para las Instituciones Micro Financieras (IMF), que no solo enfrentan estos
ambientes competitivos, sino que también tienen que lidiar con:
+« Clientes méas sofisticados, muchos de ellos ya consumidores de servicios
financieros;
* Ambiente regulador y de supervision mas desarrollado y anfocado en lo especifico
de la industria;
* Oferta de portafolios de productos diversificados.

Estos aspactos se han tragucido en:
* |Incremento en los niveles de dasercion,
* Aumento del sobreendeudamiento de los clienles con su Impacto en niveles de
maora,
* Presion por competir con precios, y por tanto necesidad de reducir cosios
operativos,
* Pramura por mas productos (con énfasis en la diferenciacion) y generar mas oferta.

Las areas de negocios y crédito de las IMF han debido distraer su atencién de la actividad
central de su negocio (colocar servicios financieros) para respondar a preguntas como:

« JQuiénes realmente son nuestros clientes?,

« ,Cudles son sus pralerencias y necesidades?,

* Qué aprecian de nuestros productos?,

* ,Porqué nuestros clientes se estan yendo a la competencia?, etc.

El personal de las areas de negocios tiene relacion cercana y personalizada con sus
clientes y puede, de alguna manera, solventar estas preguntas.

Algunas IMF han evaluado 8l costo-beneficio de dedicar la fuerza de ventas a colectar,
procesar y analizar esta informacion, y en consecuencia han deadido crear la funcion de
Comercializacion, justamenta para solventar todas las inquietudes mencionadas.

A lo largo de la historia, las areas de créditos han sido la médula de las organizaciones de
Microfinanzas y han asumido y concentrado las funciones de:
* AR.HH. (seleccion, contratacién y capacitacion de personal),
* Operaciones (manejando los desembolsos y las carpetas de creditos, y en mas de
una ocasion siendo depositanocs de valores),
* Comercializacion (disefio y desarrolio de estrategias de promocion, produccion de su
propio material promocional, etc.).
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Pero; debido al crecimiento de las propias IMF estas areas han visio mayor presion por
colocar y aumentar los servicios financieros que el portafolio de su organizacion ofrece, a
la vez que incremantan |g base de clientes cuidando la calidad de su cartera

Esta presion exige a dichas areas la total dedicacion, especializacion y enfoque en vender
-5U actividad central- con todas las implicaciones de un proceso de ventas. Y han debido
antregar a otras unidades funciones clave en el proceso del Negocio. Paro qua requieren
atencion de profesionales especializados, entre otras la funcion de Comercializacion.

ALTERNATIVAS PARA INSERTAR UNA FUNCION DE COMERCIALIZACION

Una manera genérica es agregar a la estructura un area Comercial, que se encargue de
mercadeo, desarrolio de productos, servicio al clients y ventas.

Sin embargo, no siempre es posible y/o deseable incrementar |a estructura en esta forma.
Esto depende del tamafio de la IMF, las condiciones de su mercado, etc. A veces basta
insartar an la estructura un profesional con formacidn y axperiencia en una o varias areas
de la comercializacién, o blen definir las necesidades comerciales mas apremiantes, y
segun eso determinar la dimensién de la funcion.

LA FUNCION DE COMERCIALIZACION PARA LA MAYORIA DE LAS IMF

Haciendo un repaso rapido de las IMF, se encuentra que la mayoria tiene en su estructura
una funcion de mercadeo, que Inicialmente se dedicaba a la publicidad y la promocion, y a
vecas fomenta estudios de mercados usualments subcontratados. Es un buen comienzo,
pero bajo el ambiente competitivo de hoy, no es suficients.

En las IMF que han insertado un Area Comercial, y la han dotado de personal, s notoric
que ésta area enfrenta dificultades de naturaleza diversa.

* El personal muchas veces proviene de ofra area de la organizacion y carece del
conocimiento © expenancia necesana en 0§ lemas que competen a
Comercializacion.

« S| el area tiene profesionales especializados en Comercializacion, es frecuente que
no lengan axperiencia con microampresarios. porque el aspecto de comercializacion
es reciente en asta industna. Entonces el proceso de aprendizaje se da por prueba
y error, @ impacta negativamente en la imagen del area (sobre lodo frente a las de
negocios, cradilo). se dificulta que sus clienies inlermos acepten los resullados y se
desperdician esfuerzos del area, pues luego de estudios y presentaciones a veces
numerosas las recomendaciones no se incorporan al plan astratégico,

¢ La efectividad del drea de comercializacion en una IMF muchas veces depende de
sl la organizacion ha podido transitar.

« De pensamiento centrado en el producto / oferta a uno centrado en la damanda,

* De la necesidad de vender &l producto a la necesidad de fidelizar al cliente,

* De estimular la compra del producto a estimular la adopeion del mismo,

* De vision transaccional a vision en que la relacion sea lo que realments importa,

* De considerar la comercializacidn y en especial el mercadeo desde el punto de
vista de lo funcional a consideraria como una actividad integradora

Esta transicion es de vital importancia porque segun cudnto haya avanzado la IMF en su
recorrido de un extremo del espectro al otro, serd posible que como un todo sea capaz de
absorber, procesar y aprovechar la informacion que el drea de Comarcializacion aporta.
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ORIENTANDO AL CLIENTE EN LAS IMF
Una organizacion puede estar orientada desde diversos angulos:

Si esta orilentada al producto, la organizacion:
* Asume que @l clients debe preferir (adoptar) su producto o servicio (aqul se ubica la
mayoria de las IMF).
Sl esta orlentada a las ventas, la organizacion:
* Esta concentrada en maximizar ulllidades
* Hace uso intensivo de campafias promocionales para incrementar las ventas
* Se enfoca a satisfacer sus propias necesidades
* Tiene visién clara sélo en el cono plazo
Si esta orientada al cliente, la organizacion:
* Se enfoca a dar valor a los clientes,
* Considera al cliente como &l centro de su accionar
* Mantiene un nivel alto de relacion con &l cliente
* Actua dentro de una vision de largo plazo
¢ Planifica, ejecuta y hace seguimiento bajo un esquema estratégico, no iImprovisa

El primer paso para lograr una orientacion al cliente es educar a la organizacidn en qué
significan los diferentes esfuerzos de Comercializacion, y sus beneficios y desafios

Las organizacionas tienen preocupacionas difarentes dependiendo de cuan desarrollado
esta su mercado y cudn madura es su estructura, en cuanto a la onentacion al cliente. Los
niveles que s& anotan a continuacion van desde un nivel basico, a8 uno avanzado.

Intermedio | * Satistaccion del clients « Estudios 68 mercado penodicos

* Rentabilidad + Oficiales de cradito coma principal punto de
H” o Desercion contacto con ol cliente
* Crecimiento * Gerencia tleno comunicacion cercana con los
* Competencia oficiales de crédito
* Presupuesio de mercadeo minimo
* MIS™ ampleza a ser integrado con Mercadeo
l Comienza a ofrecer productos miftiples, adn
Tﬁuum * LMis ciientes son mi « Desarrolio de un Departamento de Mercadec
segmento meta? * Invastigacion de mercado
¢ Mis cbjetivos * Presupuesto significativo de Mercadeo
' * Mejoramiento y creacidn de | + Seguimiento a los clientes de manwera regular
productos ¢ MIS enlazado con ol Sistema de Informacion
* Aventaior a la compatencia de metcadeo
I * Pomconamento * Mulnpies prosuctos
* Rentabilidad * Promocion de imagen y posicionamiento
* Posicidn proactiva

nﬂ;ﬁ.’; sgniica Maragement imaiigence Sywem 0 en Espaso Sistema de Intormacion Gerenciel (5:0)
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Si la IMF se encuentra en el nivel basico, en cuanto a desarrollo de la funcién de
mercadeo, es probable que la mayor parte de sus esfuerzos se dinja a estimular en la
organizacién el enfoque en el cliente y a desarrollar la capacidad institucional para
sjecutar actividades especializadas de mercadeo, lidiando con limitaciones en el personal
asighado, herramientas, disponibilidad y calidad de la informacion proveniente de la base
de datos de la organizacion y/o del sistema de informacion gerencial.

Posiblemente el requerimiento mas apremiante sea reforzar el apoyo a la promocion de los
productos a través de publicidad, a la vez que los especialistas concentran sus esfuerzos
an las bondades de |a inteligencia de mercado que permite |a coleccién objetiva de datos
en el mercado, su posterior andlisis y uso en la toma de decisiones estratégicas. Estos
estuerzos pueden ser organizados y estructurados a través de una ruta critica que
garantice eficiencia de los recursos y permita obtener el maximo resultado.

Con esta ruta critica se puede escoger qué investigacion de mercado desea ejecutar.
Las diferentes alternativas de Investigacion de Mercado son:

Entender n forma profunda el Mummm
mvump d las acttudes




Las actividades de Inteligencia de mercado logran;
* Entender las necesidades, expectativas y preferencias de los clientes.
* Anticipar estratégicamente las acclones competitivas
Desarrollar estrategias de comunicacion / promociones.
Analizar nuevos mercados.
Identificar la necesidad de desarrollar nuevos productos o ajustar los existentes.

Con la finalidad de:
* Incrementar la fidelizacion del cliente.
* Reducir la desercion.
* |dentificar ventajas competitivas.
* Incrementar la penetracion del mercado.
* Fonalecer la imagen Institucional,

Aunque son claros los beneficios de un esfuerzo de inteligencia de mercado, las dreas,
sobre todo las de reciente insercion en las organizaciones, enfrentan desafios Importantes:

* Es dificil diseminar los resultados ya sea porque:

* Los sistemas de comunicacién interna no estan adecuados para que la
informacion llegue dosificadamente a los niveles que corresponde.

* La confidencialidad de los resultados, hacen pensar que sdlo la alta gerencia los
debe conocer para evitar que se filtre Informacién a la competencia.

. Cmmiadeunmwonﬂaodemgophzo:!asm.mmmnemumnoon
entusiasmo y empuje diluyen su interés sobre todo si no tienen resultados
inmediatos.

* Falta de personal con experiencia y conocimiento: tanto en el ambito del mercadeo
en sl mismo como en la industria de MF,

* Es dificil mostrar costo-beneficio inmediato, y -sobre todo al Inicio- existe la
percepcion de que el proceso es costoso.

* El sistema de informacién gerencial no esta disponible para el area, o bien no
colecta los datos que ésta requiere, y/o no produce informacion.

* Las bases de datos, SUS estructuras y paramelros no son adecuados, o tienen datos
de baja calidad.

Cuando las organizaciones transitan en el nivel Intermedio, se Inicia un proceso, timido
a&n.deusodelamformaciénqueschacolecladoenlosesfuetzosdolmwgendade
mercado, Esto da lugar a que quienes se dedican al desarrollo de productos comiencen a
proponer ajusies a los productos existentes, a la vez que tratan de diversificar dentro de la
misma linea de productos. Para ello se debe adoptar una metodologia que permita
establecer, difundir y gerenciar un proceso de desarrolio de productos que maximice el
éxito del producto disefiado / modificado en el mercado. La maximizacion se logra sdlo si
§8 incorporan en los productos los deseos, necesidades y expectativas de los clientes.

La actividad de desarrolio de productos requiere de una ruta critica definida, como se
anoto en detalle en el capitulo 3 donde Banco Solidario y Fundacion Alternativa explicaban
este tema.

En este nivel intermedio el esfuerzo de servicio al cliente se enfoca claramente en crear
unaconctomiaentodoaycadaunodebsestratoadolaotganizacidndaquee'dmtoes
la razon de ser de la organizacion, y estimular la aceptacion de que el servicio al cliente es
una responsabilidad comun



En un nivel mas avanzado, los esfuerzos giran hacia el desarrollo de una estrategia
comprensiva de servicio al cliente, su implantacion y constante monitoreo se Inictan con el
reconocimiento del valor que puede agregar al producto el considerar al asesor de cradito
(en &l caso de créditos) o al promotor (en &l caso de ahorros) como parte del producto en
sl mismo. Una vez que se entiende y acepta el impacto que tienen estos contactos en &l
cliente. es mas facil hacer extensivo este conceplo a todos y cada uno de los funcionarios,
preparando asi a la organizacion para ingresar a una etapa en el que la relacion con los
clientes y lodos sus contactos (léase momentos de verdad) es un elemento central en la
capacidad de la organizacion de fidelizar y por lo tanto retener a sus clientes.

MARCO DE UN PROYECTO DE SERVICIO AL CLIENTE

Sdlo an el Qitimo nivel, el mas avanzado, se Incorporan de manera formal y profesional las
actividades de venta. Debe enfocarse la dentificacion, dentro de la concepcion comercial
corporativa, de cudles practicas de venta pueden ser efectivas y eficientes en las
Microfinanzas. A la vez se mantiene un programa de capacitacion agresiva en técnica de
ventas para la fuerza de ventas (tanto si es de activos como de pasivos).

En el caso especifico de la Industria de Microfinanzas, las fuerzas de ventas permanecen
en ol drea de negocios (jerarquicamente), sin embargo, el drea de Comercializacion debe
orientar de manera constante a dicha fuerza, proveyendo estrategias, técnicas de ventas,
informes sobre la competencia, diferenciacion de los productos que ofrece la IMF.




EL ROL DE LA COMERCIALIZACION
Ximena M, Cérdova'™
CASO PRACTICO: BANCO SOLIDARIO

El Banco Solidario, en los dos Olitimos afos, empezd a recorrer un camino diferente para
hacer una gestion de alta rentabilidad y competitividad, mediante el uso y aprovechamien-
to de la informacién que tiene de sus clientes. Centrar su operacion alrededor del cliente
es uno de los cbjetivos. El Banco Solidario es una organizacién de servicio y, por lo tanto,
es logico que pase a orientarse al cliente de estar orientado al proceso o producto.

En cuanto a la comercializacién, orientarse al clients implica astablecer las prioridades de
andlisis en funcidn del clienta y no de las operaciones que éste realiza con el Banco.
Esto genera nuevos productos orientados al cliente, estrategias de servicio @ incremento
de rentabilidad para llegar a mas sectores y personas, que de otra manera no lenen
acceso al sistema financiero, y también generar una lealtad de largo plazo y minimizar la
desercién,

Este proceso es altaments iterativo por naturaleza e involucra varias stapas importantes,
que se repiten algunas veces, antes de que se pueda desarrollar un modelo satisfactorio.

Se consideran dos grandes etapas iniciales que llevan a:
¢ Descubrir la Informacidon que se tiene, mediante al reprocesamiento de datos,
disefio de modelos y andlisis de los datos, y
* Tomar los resultados de los modelos desarrollados y usarios en el negocio para
visualizar la informacion, o modelaria para generar estrategias de comerciallzacion.

Estas etapas se logran a través de un medio Interno de la Institucion (Mineria de Datos) y
dos externos (la Investigaciones de Mercado y la Informacién externa, de fuentes
secundarias).

* Mineria de dalos es la extraccion automatizada, desde las bases de datos, de
informacién que facllite predicciones y andlisis del cliente y que, jJunto a Inteligencia
de Negocio, lleven a una solucion especifica para el negocio, (SAS Institute, 2002).

* |nvestigacion de Mercado es la obtencidn de Informacion, de clientes y no clientes,
de aspectos que le Interesa al Banco medlr, tales como, calidad de servicio,
posicionamiento de marca y productos, llegada de clientes, sic.

La informacion que se recoge del cliente para estos procesos necesita ser de calidad. Por
esta razdén el Banco mantiene un proceso de limpleza de las bases de datos. Esto no
implica que se borre o descarte Informacién del cliente sino que, por el contrario, se
verifique la existente y se complete la que falta. De ahi la importancia de una excelents
capacitacion y concienciacion de quienes estan en contacto con el cliente y por lo tanto son
ragponsables de la calldad de la informacion, Este es un proceso continuo que no
puede dejarse de lado. Como la gran mayoria de los clientes de Banco Solldario son
microampresarios y &l contacto con estos cllentes es a través de la visita en el campo, el
Banco estructurd una forma de captura de Iinformacion a través de la tecnologia Palm,
Los asesores de crédito Ingresan directamente los detalles en la Palm en formatos
desarrollados especiaiments y se evitan las formas en papel, que luego debleran ser
transcritas a la base de datos con riesgo de Ingreso defectuoso o incompleto. Este
método permite llevar la Informacion de los clientes a las bases del Banco rapida y
confiablemente.
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La Base de Datos ha de ser una bodega estructurada de datos, astatica, periddica an el
tiempo, con informacién del cliente tanto cualitativa (estructural: edad, género, tipo de
vivienda, ocupacitn, nivel educativo, estado civil, eic.), como cuantitativa (coyuntural.
financiera (activo, pasivo), tarjetas de crédito, potencial de transaccion, medios de acceso
al banco, etc) e informacion externa obtenida de Investigaciones de mercado y la
informacion de fuentes secundarias.

Gréfico: El ciclo vinuoso de aprovechamiento de la informacion con las etapas descritas.

Modeiineson v geemstecn e
ey Wphcation

ASRCIOON (0 CSratognn y
PEreaOOn e ruees
wformacion oxf Cherrn

Esttpcooe y
mhx" >

h"

BO Banco
~ Sohdwna T

ACtus IO e
CROMECOn G0 Chenitn

Banco Solidario esta avanzando por varios frentes en funcion de las dos etapas descritas
anteriormante. La herramienta de investigaciones de mercado se usa para el desarrollo de
nuevos productos y mercados y el redisefio de productos, ambos orientados al cliente.
Estos estudios son de tipo cuantitativo (encuestas) y cualitativo (grupos de enfoque). Los
resultados cualitativos se obtienen de preguntas a los clientes, disefladas para obtener la
informacién necesaria y su numero es lo suficientemente grande como para que sea
estadisticamente significativo, de tal forma que se puedan utllizar los resultados para
sacar conclusiones y realizar Inferencias. La medicién de la calidad del servicio al cliente
externo y al cliente interno se hace mediante encuesta directa a los clientes y también con
la técnica del Cliente Fantasma. Los resultados de las mediciones de calldad del servicio
del cliente interno se usan para alimentar el sistema de Informacién gerencial. Este
sistema ayuda a poner metas internas de desarrollo al recurso humano. Los resultados de
las mediciones externas de calidad sirven para generar estrategias intemas de mejora del
sarvicio al cllents externo a través de los canales de sarvicio, asi como también mejoras
internas de disefo fisico y localizacién de las oficinas de la rad de servicio. La informacion
obtenida de las investigaciones penddicas se combina con la externa del mercado para
analisis que permitan obtener directrices para el siguiente paso de mejora que se desee
dar.

El aprovechamento de la informacion del chente en las bases de las instituciones
financieras, incluidas las de micro finanzas, puede ser muy limitado. Banco Salidario
empezo un proceso para aprovechar esa informacion, a través de tres proyectos: Credit
Scoring (Registro de Crédito), Inteligencia de Mercado y Lavado de Dinero. Los avances
realizados en cada area permiten visualizar el enfoque gue se tiene como Banco para
comercializar de forma mas eficiente los productos actuales y crear nuevos a la medida de
las necesidades del cliente.
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Los modelos generados para Credit Scoring son resultado de un esfuerzo conjunto entre
Accién Intermnacional y Banco Solidario. El objetivo principal es crear ires modelos de
Scoring que permitan a través de los resultados, manejar los clientes microempresaros
durante las etapas de su relacién con el Banco. Es decir, antes de ser clientes y durante
su permanencia como clientes de Banco Solidario. Se requiere segmentar, seleccionar y
manejar el cobro a los clientes. La informacion contenida en la base de microempresa del
Banco se utillzd para generar estos tres modelos de prediccion del comportamiento de los
clientes del Banco. Los modelos aprenden de lo ya exisienie para usario en lo que puada
suceder en el futuro,

El circulo virtuoso de la Mineria de Datos se presento COmMo un proceso de negocio. Este
proceso se divide en cuatro elapas que son:

la identificacion del problema,

el andlisis de los datos,

la generacion de estrategias y

la medicién de los resultados de las acciones aplicadas.

El Banco identificod la Optimizacion del Proceso de Crédito en sus tres etapas principales.
* para clientes potenciales;
« para clientes con créditos en el Banco, y
« el manejo del cobro de las obligaciones a los clientes existentes.

En el andlisis de los datos se lleva a cabo la mineria de datos. y la informacién resultante
produce el conocimiento.

El propésito, en el caso practico del Banco Solidario, fue explicar el valor de un campo
como es el crédito, nuevo o reprogramado y el riesgo de detenoro de la cartera, an funcion
de ofras variables estructurales y/o histricas. Una vez definido el campo sobra &l cual
actuar, los esfuerzos se orientan a predicciones como: &l ipo de clientes a quienes otorgar
un crédito por primera vez, a cudles clientes reprogramar créditos o nuevas lineas; o bien
el riesgo de deterioro de la cartera en el siguiente ciclo. Estos prondsticos en realidad
ayudan a aclarar incertidumbres. Este descubrimiento del conocimiento es el proceso a
través del cual se encuentran patrones de comportamiento en los datos que axplican
hechos pasados de tal forma que estos patrones se usan para ayudar a predecir aventos
futuros.

Las etapas que se siguieron en este proceso de descubrimiento y conocimiento son
cuatro:

|dentificacion de las luentes de informacion del chiente;

Preparacién de los datos para el analisis;

Construccién y entrenamiento de cada uno los modelos desarrollados;

Evaluacién de los modelos.

La fuente de informacion del clwmequeseusommmotapaeslabaudeuédttodel
Banco Solidario. Esta informacion contiene tanto datos personales de cada cliente como
edad; género, estado civil; casa propia, arrendada u ofra. nivel de estudios; numero de
hijos; nimero de dependientes; oficina a traves de la cual inicid su relacion con el banco;
direccién; taléfono; informacion demografica del esposo(a), etc.; asl como los datos de
hkstoriadecompodmnientodeloscrédltosotorgados.ts&escm.serpanodeungmpoo
no: sector econdmico; mornto del o de los creditos; pagos, intereses, frecuencia de pago;
mora: destino del crédito, etc., sin embargo estos datos no estan al nivel del cliente sino de
la operacion,
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La seleccion de las variables para cada modelo se inicia con @&l analisis de las
distribuciones empiricas de probabilidad de cada una de las que pudieran serio. La
eleccion depende de la cantidad de informacion que exista en la base de datos, es decir el
aporte potencial que la variable puede hacer al modelo. Puede haber variables que sean
muy importantes -tengan mucha informacion-, segun |a experiencia en ofros lpos
similares de modelos, pero por incompletas y por su calidad resulte imposible usarlas an
Ia base de datos.

La Iinformacion demogréfica, luego de ser extraida de la base de datos fue sometida a un
andlisis estadistico basico en el cual se pudo evaluar el aspecto de no contar con datos
completos, asi como la calidad de los mismos. Luego se realizé un proceso de verificacion
y limpleza para garantizar el uso de los datos en los modelos. Hay que anotar que la base
de datos de donde se extrajo la informacidn guarda la historia de los campos de los
clientes y se aflade (nicamente informacion de clientes nuevos o adicional de clientes
existentes.

Del andlisis demografico de los datos se tiene, por ejemplo, que los microempresarios de
Banco Solidario son hombres (58%) en mayor proporcién que mujeres (41%); que son en
su mayoria casados (60%), con 26% de solteros y las otras categorias repartidas
uniformemente. Las edades se concentran entre los 26 y 45 aflos, con énfasis entre 31 y
35. Una mayoria de microempresarios no tiene personas a cargo; en particular, no tienan
hijos. Mas de ellos viven en casa propia (38%). Su permanencia en e! lugar se reparte an
todos los rangos.

El sector aconémico de comercio es el tipo de microempresa de mayor concentracion;
aunque un alto numero de clientes no aportd esta vanable. Esto puede deberse a varios
factores, entre otros que no haya sido cargada la informacion en la base de datos. En la
Actividad el sector Tiendas y Abarrotes es el mas importante, con un 15% de la poblacion.

Los datos de transacciones de crédito del cliente se procesaron para transtormarios del
ambito de operacidn en que estaban an Informacion al nivel de chente. No es de
extrafiarse que las transacciones hayan estado en este formato, pues ese es el proposito
para el cual han sido diseflados muchos de los sistemas transaccionales, en este caso
para guardar la informacion de las transacciones del cliente, mas no para tratarias al nivel
de cliente, Esta conversion requiere usualments mucho esfuerzo de programacion para
poneria an al formato apto para aprovachamiento del conocimianto.

Una vez que los datos se estructuran en al formato de axploracién y aprovechamiento, se
analizan muchos clientes de cada clase para generar un modelo que distinga unos de
otros. Por ejemplo, si en el caso practico, se quiere distinguir a aquellos clientes que no
han pagado su crédito de aquellos que si lo han pagado. De esta forma, cuando llegue un
cliante nuevo su aplicacion con sus datos demograficos y de su negocio se compara con
las de aquellos ya sxistentes a través de reglas derivadas de |a historia de los clientes, Asi,
sl la aplicacion que se compara con la historia se clasifica como una que “se parece™a la
informacion de aguelios que no pagaron su crédito a tlempo, se rechaza, de lo contrario se
acepta

Al relacionar, o cruzar, algunas vanables se observan comporamientos de poblaciones
segmentadas. Asi en los casados, en general clasificados como “buenos”, se deteriora el
comportamiento si @l nimero de cargas aumenta a mas de 5. O que el comportamiento
“promedio” de los solteros mejora bastante cuando tienen una persona a su cargo,
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Del cruce de género con estado civil se advirtieron perfiles de clientes mas diferenciados.
Por ejemplo, las mujeres casadas y en union libre y también los hombres en unién libre
tienen mejores habitos de pago. Los que peor clasifican son los hombres separados o
divorciados. Asi como, los que presentan mas de 5 hijos tienen un comportamiento
bastante deteriorado

Luego de afinar con datos histdricos la clasificacion en buenos, intermedios, malos, de
acuerdo con las reglas definidas, la siguiente etapa es la generacion del modelo.

Para cada modelo, los datos se dividieron en tres conjuntos: uno para “entrenar”, o sea
para crear ol modelo inicial; el segundo para "probar” los resultados sobre &l modelo
“entrenado”, ajustar los pardmetros definidos por el negocio y hacerlo mas general, al
desiigario de las Idiosincrasias del modelo original; por Gitimo, otra serie para “evaluar® el
modelo probado con datos que no hayan sido usados. Los tres conjuntos son necesarios
ya que no se pueden volver a usar aquellos datos cuya informacion quedo incorporada en
el modelo.

Los tres tipos de modelos que satisfacen la definicidn del problema son:

* Bl modelo de seleccion evalua patrones de comportamiento de los clientes

existentes, para generar formas de calificar a los nuevos clientes que se quiere
adquirir. El objetivo principal @s minimizar la probabilidad de incumplimiento de
obligaciones de los clientes nuevos, mediante |a seleccion de clientes potenciales
que cumplan las caracteristicas defimdas de comportamiento deseado. Los clientes
potenciales que no satistacen estas caracteristicas de seleccion no tendran acceso
a los productos del Banco,
Los beneficios que se obhenen de un modelo de seleccion son varios. Principaimen-
te los costos asociados con |a geston de cobro a los clientes equivocados bajan ya
que los nuevos clientes adquiridos son clientes correctos. Cierto es que dado que se
irabaja con probabilidades, existe la posibilidad de seleccionar clientes equivocados,
sin embargo el modelo estda desarrollado de tal forma que esta posibilidad sea
minima.

* El.modeio de segmentacion busca patrones de comportamiento de los clientes

axistentes del Banco y generar formas de clasificacion para otorgaries nuevos
crédites, minimizando la probabilidad de otorgar crédito a aquelios clientes cuyo
comportamiento de pago no sea el deseado. Es decir, si los pagos de los créditos
anteriores no satisfacen los lineamientos de control del Banco. Los clientes
segmentados a través de este modelo son aquellos que tienen por lo menos un
crédito previo,
Entre los beneficios de este modelo estdan bajar los costos de calificacion para
otorgar a clientes existentes, mas créditos por montos similares, o ver las
condiciones para nuevas lineas de crédito. Los costos mas bajos se derivan del
conocimiento adquirido del cliente.

* El modelo de cartera busca patrones de comportamiento de los clientes existentes

del Banco para generar patrones de comportamiento en cuanto al deterioro de la
cartera, O sea minimizar el riesgo de deterioro para el cicio de cobro siguients. Este
conocimiento permite generar estrategias de cobro para cada grupo o segmento de
clientes.
El principal beneficio de este proceso es la optimizacion de los recursos. Es decir,
costos asociados con los esfuerzos de cobro una vez que el cliente falle con sus
obligaciones. Ademas, la recuperacion adecuada, en el tiempo y el monto, de los
recursos economicos.
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Los modelos descritos utilizan la informacion de clients, que existe en la base de datos
transaccionales del Banco Solidario. Cada modelo es un proceso fterativo entre quienes
han venido manejando los criterios de calificacidn de clientes y el andlisis de informacion
de los clientes que ya existe. Esta iteracion lleva a la generacion de reglas adecuadas
para obtener los “scores” (valores) de seleccion, sagmentacion y canera. Este proceso se
conoce como scoring, porque uno de los usos mas frecuentes de los modelos de
prediccién es asignar una valoracion que refleja la posibliidad de que un registro caiga
dentro de una categoria. No es un proceso estadistico ni automatico, sino interactivo,
Deben integrarse las experiencias empiricas y de formacion de las personas del negocio
con el analisis de los datos.

Para los tres modelos se desarrollé un sistema tecnolégico que permite el seguimiento a
los resultados de las estrategias generadas y del comportamiento de los modelos. Este
sistema estd en prueba en Quito. El modelo de "score” de cartera es el primero que esta
funcionando en dos agencias (Atahualpa y El Recreo), como piloto en Quito, para hacer los
ajustes a las estrategias de cobro a través de |la observacion de los resultados.

Los resultados desde la implantacidn del sistema en las dos agencias muestran una
mejoria aproximada de un 56%, con respecto a los meses anteriores en el riesgo a mas de
90 dias. De igual manera se observa una reduccion en el riesgo para otras duraciones.

La pregunta légica que se& genera es: ;Cudl es la duracion de vida de un modelo (en este
caso tres modelos) de prediccion? La predictibilidad de los modelos se espera que se
deteriore con el tlempo, Por lo tanto, mantener un modelo no es un esfuerzo de una sola
vez. Banco Solidario estd consciente de que los modelos deberan recibir mantenimiento
continuo, para reflejar los cambios extarnos que afectan a los microempresarios, asi como
también los resultados de las estrategias tanto de cobro como de seleccién y
segmentacién. Por consiguiente en el futuro se deberd repetir el entrenamiento del
modelo para incorporar los cambios y adaptarse. Es decir, como el comportamiento
crediticio de los microempresanos, es volatil por naturaleza, se debera hacer un “re-score”
de la poblacion de clientes de una manera regular, aunque el modelo no camble.

Para los modelos de Inteligencia de Mercado y de Control de Lavado de Dinero, se
han planteado las bases para generar modelos de mercadeo de productos segun las
necesidades de los clientes y la deteccion de actividades fraudulentas de los clientes con
&l banco.

Como en muchas organizaciones financieras, el principal obstaculo, en &l cual ya se
trabaja, es la no-disponibilidad de bases Unicas con informacion del cliente. El primer
paso es la creacién de una Bodega de Datos con Informacion demografica e historia
financiera de todos los productos y servicios que el cliente haya tenido y tenga con el
Banco. El disefio de |a tabla que se propone contestara preguntas del cliente tales como:
(Quién es? ;Qué hace? ;Qué tiene en bienes propios? ,Dénde vive? LQué tipo de
vivienda tiene? ;Cual es su grado de educacion? Si tiene negocio, ;de qué tipo es? ;Que
productos maneja con el Banco? ,Cudles son los medios de acceso que usa con el
Banco? ;Cudles son los saldos de los productos activos? Mas otra informacion que se
requiera a futuro. Estas preguntas recogen el interés que los negocios tienen para conocer
major a su clienta.

Allmentar una Bodega de Datos es al proceso mediante el cual se concentra Informacion
de varias fuentes del Banco para dar soporte en 10s procesos de toma de decisiones de los
negocios. En este caso al soporte para la toma de decisiones no se reflere solo a tener
reportes de produccion para los directores sino al uso del conocimiento, por sjemplo para
modelar a cudles clientes prospectos enviar informacién del banco y cualquier cosa en el
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medio. Hay algunas fuerzas que mueven a la creacion de una Bodega de Datos. Una es
que si la organizacion, como an el caso de Banco Solidario, esta cambiando hacia una
onentacion al cliente en lugar de al producto se crean problemas en la comunicacion de la
informacion.

Dentro de Banco Solldario hay muchos usuarios potenciales de la informacion que va a
tener la Bodega de Datos Sin embargo cada usuario tiene diferentes necesidades de
informacién. Dentro de la estructura de visualizacién de informacidn para Banco Solidario,
s& propone |a creacion de Bodegas de Datos Departamentales a partir de la gran Bodega
de Datos. Estas bodegas parciales son visiones especiales de la informacion global, son
subconjuntos de datos. Los Cubos Multidimensionales de Informacién son gjemplo de las
bodegas parciales. Cada Cubo contestara una o varias preguntas, ;Quién es el Cliente?
Es decir se necesita saber ,qué tiene, que hace, donde vive, cuantos hijos y/o
dependientes tiena?, elc.

Los principales beneficios de una Bodega de Datos vienen de la automatizacién de
procesos existentes, tales como poner reportes en linea y dando aplicaciones existentes
una fuente de datos limpla. Quiza el que da mayor retorno es la mejora en el acceso a la
informacion que sustenta la Innovacion y creatividad de nuevos productos y procesos.

Los retos que implica la comearcializacion de los productos de Banco Solidario a sus
clientes son amplios. El Banco ha avanzado mucho en su deseo de tecnificacion del
proceso de comerciallzacion. Los avances realizados permiten a Banco Solidario tener una
vision mas amplia y completa de las necesidades de los clientes en cuanto a productos y
servicios. El camino por recorrar aun es largo, sin embargo los primeros grandes pasos
estan dados y la deaision de concluir el proceso esta tomada.
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MICROFINANZAS Y DESARROLLO RURAL:
ALGUNAS CONCLUSIONES Y RETOS

Olivier Pierard™
Panoramica agrofinanciera rural

El cambio de paradigma de “crédito agricola dingido” al denominado “sistemas financieros
rurales” es ahora una realidad confirmada. Todos los autores coinciden que los principios
de sostenibilidad y rentabilidad institucionales son claves para lograr un desarrolio de los
sistemas financieros y una extensién de la cobertura de los servicios financieros a
sectores de la poblacién ain no atendidos. El acceso a servicios financieros es aun mas
importante que la colocacion de crédito para determinado sector de la poblacién. Un
microempresanic debe tener (a posibilidad de obtener un financiamiento oportuno cuando
lo necesite s decir cuando tiene una oportunidad de negocio. Mientras no se le presenta
lanocesidadsebemﬁdaoonmbosdeahomydepésim. La dispersion de los
clientes es el factor que limita la cobertura en agencias bancarias o sucursales de
cooperativas, experiencias internacionales muestran la utiidad de las vantanillas
temporales o agencias moviles para atender zonas con baja densidad poblacional

E1 ahorro se convierte an el elemento central del paradigma actual y es esencial para la
perspectiva de la sostenibilidad y autonomia financiera de las instituciones, asl como el
fortalecimiento de Ia autoestima y capacidad individual de la poblacién atendida. Ademas
el ahorro permite & personas que no califican para un crédito hacer histona en una
Institucion, Entérminosdasistemaselahonoesunlmdemabmzwon mientras el
crédito desestabiliza. Cada vez mas se considera que las IMF que sdlo colocan crédito
solo atienden una parte pequefia de las necesidades de servicios financieros, tarde o
femprano sus clientes buscaran una institucién que le ofrece una gama de servicios.
MudmlMFnomconocenmhochopor\asnuadeompolumonlaquem
encuentran. Sin embargo el tema de la seguridad de los depdsitos es esencial y al
peincipio de la supervision para las instituciones captadoras queda vigente y debe ser
natgzado en el caso, por ejemplo, de las cooperativas de ahorro y crédito no reguladas en
el Ecuador,

El reconocimiento de la multiactividad de la economia familiar rural, obliga a las entidades
financieras, tener un enfoque diferente. No solo se trata de financiar la produccion
agricola o ganadera, también ol sector rural necesita crédito para produccion anesanal,
COMErcio y sarnvicios. EnAméricaLaﬁnauoonsidoraquemenosdelsmodel ingreso de
jas tamilias rurales proviene de actividades agropecuarias La fungibilidad del dinero y la
mmmqwmmuaunmlummmmmqmmsapueda
determinar la asignacién del recurso. En general se observa que el recurso mas caro
(crédito) es asignado a la actividad donde la rentabllidad marginal es mayor, |08 recursos
mas baratos (fondos propios) se asignan a actividades de mayor riesgo como es la
agricultura. Actualmente las IMF se preocupan més de evaluar la capacidad de pago de
sus clientes que de supervisar sl los clientes han invertido el recurso abtenido mediante un
crédito en la actividad planeada en la solicitud

La tasa de penetracion de las microfinanzas en el ambito rural es aun insuficiente.
AdeméslmlMmeapondentmalmmealademandadivemﬂcadadQMpoblacim
rural, la cual requere de productos de coro, mediano y largo plazo. Actuaimente las
metodologias de microfinanzas son muy apropiadas para responder a la necesidad de
financiamiento rapido, de poca cuantia y de corto plazo. Las necesidades de inversion an
equipos y bienes de produccion no esta cubierta salvo algunas cooperativas y algunas
lineas de bancos estatales. El micro-leasing es una alternativa muy Interesante para
financiar bienes a mediano y largo plazo pero todavia esta muy limitada. Es clave en una
visiandodeoannﬂodounsectordecom:rconhenambomasquopemmnnlaslnvmiones_

‘ ujirimanwucuww;luwuﬁow_m:aml-wmm-wus-m
Morte en Ecuador
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Roles de la cooperacion

Las estrategias de intervencion de la cooperacién internacional deben articularse
alrededor de acciones que contribuyan al fortalecimiento directo de los sistemas
financieros rurales. Asl la Cooperacién Internacional, en sus intervenciones, debe tener un
especial cuidado a no modificar las reglas de la normal competencia entre operadores ni
tratar de Incidir en parametros que puedan perturbar el sistema financiero. El rol principal
dohCoopuubneseldoapoyuabsGoumenhohbomcmndommmbgaly
de regulacidn favorable para el desarrollo de los sistemas financieros rurales y que
munmmmmmm.ommmmadmwry

a las instituciones financieras que atienden al sector rural y a sus organismos de
integracion. La regulacion a entidades financieras debe ser adecuada al tipo de productos
financieros ofrecidos y al segmento de mercado atendido. Esta regularizacion debe
estimular la ampliacion del alcance en el sector rural, tomando el concepto de cobertura en
sus dos dimensiones: ancho (nimero de clientes atendidos) y profundidad (grado de
pobreza de los clientes atendidos)

Microcrédito

%MIumenMyWMiWMuand
almpodummemndeunamndqmuydwwddad.mﬁmnzunnlessonuncampo
donde se requiere romper paradigmas e ideas preconcebidas. Las axperiencias
ptmadusonavooeapoooodiﬂcilmeMemweﬂblnampalmoww
mmdo.LoqunpommwdouﬂprocesoMameolwaHasinmmn
a disefiar @ implementar productos nuevos para atender a sectores especificos de la
poblacién. Los casos demuestran también la enorme diversidad de las poblaciones
objativos. mmmmmmmamuo.m.ummy
confirman que los sectores microempresariales rurales no solo necesitan crédito como 1o
manifesto Robert Vogel en el capitulo 1. En la diversidad de la oferta de productos residen
Lnﬂudmdamdolé:dbde las IMF. Son contados los casos de IMF “monoproducto”
tosa.

Algunas lineas directrices pueden ser resaltadas del andlisis de las experiencias
presantadas en este libro;

El microcrédito debe ser masivo para ser rentable y sostenible, se trata de un negocio de
volumen. Adicionalmente todos los procesos deben ser dgiles y eficientes, es un negocio
donde los costos de cada operacion se multiplican por miles de operacién, Cuando el
destino del crédito es libre existe mejor relacion entre cliente y banco, existe confianza y
libertad de manejo del fondo de crédito entregado. Dentro de Io cual no es necesario el
seguimiento de la inversion,

El éxito alcanzado en 1an poco tiempo por algunas instituciones de microfinanzas se debe
a las innovaciones que han realizado bajo un sistema de andlisis de las necesidades de
5us socios-cllentes y una descentralizacion de las decisiones en el drea de crédito.

Consbemndom«padmdoicrédnoﬂmmw.mmw
para lograr un producto exitoso son;

* Plazos y formas de pago acordes a flujos de unidad familiar y cicios productivos.
* Flexibllidad de acoplar las fechas de pago.
* Analisis de crédito que incluye la futura inversién,
* Garantias agricolas (animales o cosechas)
* Relacion directa y personalizada entre el asesor promotor de crédito y cliente.
* Tramites sencillos, agiles y rapidos.
De todas las experiencias expuestas recordaremos como productos de colocacion:
* Préstamos relacionados con roles de pago
*Ti de crédito para agricultores
* Creditos para grupos de autoayuda.
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Los aspectos innovadores en productos financieros tienen algunos factores en comun:
podemos observar que en todos los casos la capacitacion del personal de crédito ocupa
un espacio importante y la evaluacion de los productos es continua. Hay que recordar que
todos los productos financieros son en constante adaptacion y adecuacion al mercado. Las
entidades estan cerca de los clientes y de los lugares de transformacion lo que recuerda
que @l factor de proximidad es importante en este sector. Los productos ffuncionan de
manera ransparente para obtener credibilidad y estan controladas por la demanda. Las
Instituciones funcionan con total Independencia de las politicas gubernamentales.

El Capital en riesgo es un servicio pertinente para capitalizar y dinamizar las
potencialidades de las micro, pequefias y medianas empresas dando una alternativa de
financiamiento diferente, de largo plazo y con rentabilidad vanable. Demanda servicios no
financieros (capacitacion asistencia de servicios técnicos, estudios de mercado,
comercializacion). Requiera fondos importantes que permitan asumir un cierto riesgo y
exige que el personal sea mas especializado y técnico,

El MICROLEASING es un modelo potente, destinado a microempresas de estrato medio y
alto, da acceso al uso de activo fijo, mediante arrendamiento a largo plazo con posterior
opcién de compra. Evita una fuerte inversion inicial, facilita la garantia de la operacién y
gastos de depreciacion. Su implementacidn implica sdlidos conocimientos sobre el sistema
tributario.

Ahorro y Crédito

La experiencia de la cooperativa de ahorro y crédito CAJA DEPAC en Mexico demuestra
una vez mas que la captacion de ahorro en el sector rural pobre, si es viable, siempre y
cuando s& utiliza una metodologia adecuada.

Debido al alto porcentaje de migracion en los paises en desarrollo en general y en los
sectores rurales en particular, los servicios de transterencias y pagos de remesas han
cobrado una importancia cada vez mayor, En el caso de El Salvador, las cooperativas de
ahorro y crédito organizadas y afiliadas a la federacién FEDECACES han logrado un
proceso agll y eficients de transferencias de remesas hacia los paises de origen de los
emigrantes, Actualmente en &l Ecuador las coapéralivas aun no cuentan con un sistema
propio de transferencias de remesas. Sin embargo Banco Solidario ofrece este servicio
desde Espafia e Italia manera agil, oportuna y @ menor costo. El aspecto innovador de
esta diima experiencia es la combinacidn entre productos que permite al emigrante no
solo enviar dinero a sus familiares sino también ahorrar para una vivienda, ahorrar para un
fondo de inversidn en vista de su regreso al pais de ongen.

De todas las experiencias innovadoras presentadas recordaremos como productos de
captaciones.

* Depositos de captacién a corto plazo o estacional.

* Esquemas de ahorros relacionados con Seguros.

* Ahorros en roles de pago

* Esquemas de depdsitos diarios

* Cuentas de depdsito de jubilaciones

Redes y Cooperativas

Tradicionalmente las cooperativas de ahorro y crédito han operado en forma individual.
Cada cooperativa crea su propla imagen, desarrolla sus productos, administra su Iquidez
y NO permite a sus asociados realizar operaciones en ventanillas que no son de su
cooperativa. Actualmente la tendencia cambia en el sentido de la integracion. En Brasii el
grado de Integracién alcanzado por las Cooperativas dentro del sistema SICREDI| es
Saguramente un ejemplo a seguir. Este sistema requirié una unidad de vision de fodos los
responsables del sistema incluyendo a los organismos de gobierno encargado de la
supervision del sector financiero. En Ecuador desde hace 3 anos se viene consolidando
una entidad Integradora del sector cooperativo. FINANCOOP. caja Central Cooperativa
agrupa a mas de 60 cooperativas de ahorro y crédito ofreciéndoles servicios financieros de
sagundo nivel
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Los aspectos mas relevantes dentro del sisterna de integracion cooperativa son:

Los sistemas federados son superiores a los sistemas atomizados. La integracion,
cohesién y fuerza hacen que cada entidad de un sistema federado 0 agrupado en una
institucién Integradora pueda ofrecer mas y mejores servicios a sus asociados y clientes.
El concepto de Caja Central mejora sustancialmente el manejo de la liquidez del sistema y
disminuye drasticamente os rnesgos relacionados.

Es necesario separar funciones politicas (federaciones, confederaciones) de las funciones
financieras (caja central, bancos cooperativos), Ambas funciones son importantes para el
sector pero se requiere especializacion,

La imagen comln dentro de un sistema integrado genera confianza y prasencia a un nivel
regional o nacional. Mas importante para el crecimiento de la cartera de clientes es la
creacion de servicios aglles y competitivos. Mencionaremos los cajeros automaticos, las
ventanillas compartidas, cuentas de cheques entre olros servicios,

Serviclos de desarrollo empresarial

Los Servicios de Desarrollo empresanal (SDE) estan onentados al desarrollo de procesos
de mejora en cualquier area de la empresa y/o capacidades de los empresarios o de los
trabajadores de la empresa. De acuerdo con los nuevos paradigmas, para promover el
desarrollo de la micro empresa rural es indispensable la provision de tecnologia,
Informacién y servicios de apoyo de calidad, en forma apropiada a cada entomo
productivo para que puedan utilizarios los productores. Esto exige coordinar e integrar
roles, funciones y requerimientos de los productores, que demandan servicios de apoyo;
las organizaciones, instituciones o Individuos, que ofrecen estos servicios, y el Estado que
estd interesado en fomentar el desarrolio empresarial rural.

En el mundo globalizado, los microempresarios rurales tienen como reto el ser mas
competitivos. La unién estratégica les permitird acceder a los SDE a un menor costo.

En el desarrollo de los SDE, debe existir un claro enfoque a la demanda y su analisis
debe considerar la estructura de las cadenas productivas. Las técnicas de diagnostico de
cadenas productivas y de diagndsiico de demanda de servicios presentadas en los
capitulos 13 y 14 muestran como optimizar los esfuerzos. Los servicios existentes en
una determinada region deben ser utllizados y para los servicios que no existen se
recomienda fomentar su creacion en forma Independiente y no institucional. Los
mecanismos para dinamizar &l mercado de servicios (subsidios, incentivos) deberan ser
inteligentes y temporales. Los subsidios serdn canalizados en funcion de la demanda.
Siempre se buscard la viabilidad econdmica y la sostenibilidad de los oferentes de SDE.

La experiencia de Drumnel, refleja la importancia del uso de la Informacion y de las
técnicas de comunicacion para unir la demanda y la da servicios financieros y no
financieros en el sector rural. En un continente como Africa, los retos tecnologicos son
@normes para poder comunicar una poblacidn dispersa y lograr que oferentes de servicios
conozea a sus clientes potenciales. La comercializacion de productos es el primer servicio
que se beneficia de los portales de servicios.

Rol de la comercializacion en microfinanzas

Las instituciones de microfinanzas cambiaron drasticamente al pasar de una situacion
monopolistica a un ambiente mas competitivo en los sectores urbanos. Esto se
manifiesta en las exigencias creclentes de los clientes, tasa de sobreendeudamiento
elevada, competencia en precios y por ende por bajar costos. Estos factores demuestran
el éxito de las microfinanzas en clertos mercados pero conducen a que las entidades
financieras deben mejorar el conocimiento de sus clientes y de sus necesidades en
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cuanto a servicios financieros se refiere. Esta informacion cada vez mas completa le
permite lograr mantener la relacion con el cliente para un crecimiento mutuo. Al conocer
con mayor exactitud las necesidades y expectativas de sus clientes actuales y potenciales
las IMF seguirdn creciendo y 1andran cada vez mas aceptacion en la poblacion,

La Inteligencia de Mercado constituye la herramienta primordial que permite los
conocimientos de las necesidaces de los clientes, a través de técnicas y métodos
apropiados con un claro enfoque hacia el cliente. La imeligencia de mercado utiliza dos
fuentes principales de informacion: internas (bases de datos depuradas y actualizadas) y,
externas (investigaciones de mercado @ Informacion de fuentes secundarias). Con estas
\écnicas las IMF logran entender las necesidades, expectativas y preferencias de sus
clientes, identificar la necesidad de desarrollar NUEVOS productos y analizar nuevos
mercados.

Buscando los patrones de comportamiento de los clientes se generan |0s modelos de
seleccién que permiten clasificar a los nuevos © potenciales clientes, los modelos de
segmentacion para clasificar a los clientes exislentes y los modelos de cartera que
generan los patrones de comportamiento en cuanto al deterioro de la canera.

RETOS

Durante los paneles de discusion dentro del Simposium se recogieron las principales \deas
de cuales son los retos que anfrentan los paises en desarrolio para incrementar la
cobertura de servicios financiaros en los sectores rurales.

Lograr esfuerzos regionales que permitan a los paises superar l0s ciclos politicos y lograr
continuidad en el desarrolio de politicas para microfinanzas.

Compartir Know How para avanzar con mejor vision, eficacia y eficiencia, ya que la
innovacion tiene costos altos cuando se queda en contextos de escala limitada.

implamentacion de productos y Servicios financieros diversificados y adecuados @& la
necesidad del cliente

Aprovechar de los avances tecnolégicos para masificar servicios. y llegar al sector rural con
productos sostenibles de calidad

incrementar la movilizacion del ahorro y raducir las expectativas de recursos provenientes
de donantes.

Empatar las innovaciones an productos para las microempresas con |0s servicios de
desarrollo empresarial.

Establecer clandad &n los fondos estalales, de la cooperacién interacional y privada
requeridos para innovaciones en las microfinanzas.

El capital de riesgo como producto innovador a la par tiene &l reto de buscar en paralelo
socios estratégicos para ias micro 'y pequefias empresas
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1 000 millones de seres humanos viven con menos de 1 dolar
al dia. Cooperar con el desarrollo €s juchar contra la pobreza
y por la dignidad de |as personas.

Los presupuestos destinados por las autoridades publicas
belgas a la cooperacion para al desarrollo representan un
0.37% del PIB, es dac. aproximadamente 950 millones de
euros al afo.

La cooperacion belga cuenta con varios aclores.
La elaboracion de los programas de cooperacion se ha
ancomendado a !a Direccion General de la Cooperacion al
Desarrollo (DGCD), que forma parne del Servicio Pabhco
Federal de Asuntos exteriores, Comercio Exterior y
Cooperacion al Desarrollo.

La Cooparacion bilateral directa asta organizada de estado a
estado. E Estado Belga, represantado por la DGCD, define
con &l paissoooenelprogramael marco de las acciones, 10
que comprende |0s proyeclos, los programas de formacion, la
asistencia técnica, la cooperacion econdmica y la disminucion
de daudas. uuyqueaganlzalaoooporwénwllammioms
intervenciones en 18 paises como maximo y definid sectores
prioritarios, con el ﬁndeteepondefdeluotmmasoﬂmza
lasneoesldadesdolpdsalquoseayud&

Paises socios

Para lograr un impacto significativo en las posibilidades de
desarrollo de un pais, es necesario destinar una cantidad
determinada. Por allo 1a Ley concentro la ayuda beiga en un
méaximo de 18 paises: Sudéfnca, Argelia, Benin, Bolivia,
Burundi, Congo, Ecuador, Mali, Marruecos, Mozambique,
Niger, Uganda, Palestina. Pery, Ruanda, Senegal, Tanzania y
Viatnam.

Planteamientos sectoriales

La cooperacion bilateral directa se limita a 5 sectores:
cuidados sanitanos basicos, formacién y educacion,
agricuftura y seguridad alimentaria, Infraestructura de base,
consolidacion de la sociedad (que Incluye la prevencion
de conflictos) y a 3 temas transectoriales: igualdad de
oporunidades para hombres y mujeres, medio ambiente,
economia social,

www.dged.be
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INSTITUTO ECUATORIANO DE COOPERACION
INTERNACIONAL - INECI

El Instituto Ecuatoriano de Cooperacion Internacional -INECI-
es una dependencia adscrita al Ministerio de Relaciones
Exteriores del Ecuador, encargada de coordinar, agministrar y
supervisar la cooperacién externa y asistencia economica
sobre |a base de las politicas y estrategias establecidas por el
Consejo Asesor de Cooperacion Internacional

Las principales funciones del INECI son:

« Coordinar y supervisar los planes, programas, proyectos
y demas acciones de cooperacion internacional y
asistencia economica no reembolsable, de acuerdo a
las prioridades nacionales y a las politicas de inversion
definidas por la Oficina de Planificacion;

* Ejecutar en el dmbito técnico a nivel nacional las
politicas y estrategias de cooperacion técnica y
financiera no reembolsable definidas por el Consejo
Asesor de Cooperacion Intermacional

« Elaborar el plan de demanda de recursos, de acuerdo a
las necesidades de cooperacidn técnica y financiera no
reambolsable;

* Someter a consideracion del Consejo Asesor de
Cooperacion Internacional lineamientos de politica y de
estrategia para viabilizar y optimizar la cooperacion
técnica y la asistencia econdmica no reembolsable;

e Coordinar con la Oficina de Planificacion el
establecimiento de criterios de calficacion de
propuestas y de politicas de Inversion.

WWW.ITMITES.00V.6C






a N\ Ministerio jc Agricultura

y Ganaderia del Ecuador

E! Ministerio de Agricultura y Ganaderia brinda servicios de
calidad que responden a las necesidades de sus clientes,
motiva y desarrolla su talento humano, comunica
permanentemente, orlenta, norma y capacita al sector

agropecuario, agroindustrial, agroforestal y de riego.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS
* Elevar la Competitividad de los encadenamientos

* Fortalecer las negociaciones internacionales de
caracter agropecuario,

* Apoyar el Desarrollo Rural y Desarrollo Agropecuario,
Agroforestal, Agroindustrial y Riego.

* Garantizar la Segundad Alimentaria a través de
elaboracion de planes de contingencia.

* Fortalecer la Institucidn con énfasis en la descentrallza-
cion, generacion de tecnologia, capacitacién,
fortalecimiento gremial, comunicacion y lucha contra la
corrupcion.

WWW.IMag.gov.ec
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é 3 Solmario

BancoSolldaﬂonaceconluwsodndewlmcnelnoqocio
financiero con misién social. Es una organizacion ecuatoriana
enfocada a reducir la pobreza, a través de la satisfaccion de
las necesidades de los segmentos de mercado que enfrantan
barreras para acceder al sistema financiero tradicional, con
productos y servicios financieros de calidad e innovadores,
que generen lealtad de nuestros clientas.

Banco Solidario retribuye, con rentabilidad financiera y social,
la confianza de sus depositantes, inversionisias, accionistas
y colaboradores, a través de la gestibn competitiva de un
equipo humano callficado y alegre, que hace de esta mision
parte de su misién de vida.

La entidad pretende ser la primera institucion financiera
latinoamericana con capital cien por cien privado
sspecializada en ofrecer servicios financieros al sector
microempresarial.

En el 2003 se han logrado importantes aportes de
inversionistas y organismos internacionales, asl como
renovaciones y ampliaciones de operaciones de los socios
anteriores. Destacamos el apoyo recibido de Accion
Investments, PROFUND, ACCION INTERNACIONAL, HIVOS
TRIODOS FONDS, TRIODOS DOEN, CAF, BID, la Agencia
Espafiola de Cooperacion intemacional, Creditosud, CDC/Ixis,
LA-CIF, Cooperacién Técnica Beiga, BIO, Calven Foundation,
antre otros. Asi, se convierte en el Unico Banco del
sistema que logra una recapitalizacion con 85% de aporte
internacional.

werw. banco-solidario com






EMPOWERING
DEVELOPMENT

La Cooperacion Técnica Belga (BTC-CTB)

Somosumommmmmmmmb
Mm-mmeMawd
desarrolio humano sostenible. En nombre del Gobierno Belga,
apoyamos apasionadamente a los paises en vias de
desarrollo en su lucha contra la pobreza, trabajamos con otros
donantes para aicanzar este desafio global.

uWTummauumwmwon
quollovaucaboproyoclosdecoowwdnconmdobs
pdsesenduarrollo.porcuenmdoleobmmadgaym
donantes. La CTB tiene la responsabilidad de ejecutar la
wwdmmmwmmmaom
También se le pueden asignar otras labores publicas, rales
como la ayuda emergente. Finalmente, asi mismo puede
mlmmammmmwmde la
mmmmwmmum!sumuoum
Mundial.

umaumewmdewmwblbomnﬂnﬂw
social. La CTB ejecuta mas de 250 proyecto en 36 paises,
pnnammnmeporcmtadnlaobtumadg&s“camdo
actividad mas importantes son la educacién, sarvicios basicos
de salud. infraestructura bdsica, agricultura y seguridad
alimenticia y, fortalecimiento institucional. La CTB busca
mnmmdlomwmueymwroonln
naciones en desarrollo en su combate contra la pobreza.

En &l Ecuador la CTB ejecuta, conjuntaments con organismos
nmmymmmwmmmmmnmma
tutela y el Instituto Ecuatonano de Cooperacion Internacional
del Ministario de Relaciones Extenores, mas de 14 proyectos
VSMuenwemanonprepamcion.

www.bicctb org
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Caja Central Coopetativo

FlNANCOOP.orgmmnoooopemﬁvoﬁnmmodongundo
ﬂn.tmhdopammmnmmdemym
tbmom:orrﬂdénﬂmmmnd:sgvolmdow
financiera del sistema cooperativo de ahorro y crédito del
Ecuador; en este marco, impulsa el desarrolio del sector, en
beneficio directo de mas de 1 600 000 personas, en su gran
mayorianiammuﬂosuodm.l 370 cooperativas de
am«oyuédno.oonmou\damzmmmymabsm
todo el Pals,

mmuawmymmm
de acceso a servicios financieros, a sus socios microempresa-
rios desde los afos sesenta; este sector tiene un potencial
muy Importante y ventajas debido a su caracteristicas de ser

FINANCOOP en su calidad de ente de integracion de negocios
financieros del sector, opera como regulador de la liquidez del
sistema; asi mismo, mediante mecanismos de intermediacion,
busca canalizar en forma eficiente los recursos liquidos de las

cooperativas, con el fin de integrar negocios Yy lograr
economias de escala en beneficio del sector.

FINANCOOP. mantiene relaciones proactivas, con organismos
internacionales de cooperacion, vinculados al sector; en este
marco ha desarrollado con el apoyo de la Cooperacion
Técnica del Reino de Bélgica el Programa de Servicios
Financieros Rurales de la Sierra Norte (PSFRSN), cuyos
resultados han sido exitosos y con un impacto destacado en
los microempresarios localizados en el area rural de la zona
de influencia del Programa.

woww.financoop.net gerencia@financoop.net
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ALTERNATIVA

Pioneros en iniciativas social y
financieramente rentables

A partir de 1991

Ha transcurrido mas de una década desde que un grupo de
ampresarios privados, con responsabilidad social, unio sus
esfuarzos con actores sociales comprometidos a ejecutar
proyectos de real impacto, que dieran un giro a las graves
limitaciones de desarrolio del pais.

Visién
Ser una ONG ecuatoriana pionera an iniciativas, proyectos y
empresas social y financieramente rentables.

Proyectos relacionados con microfinazas y
Proyectos sociales con misién empresarial

* Promotora Social de Banco Solidario.

* Creacion y fortalecimiento del Sistema de Informacion
de Organizaciones Sociales (SIOS); produccién y
actualizacion permanentes del "Directorio de
Organizaciones Sociales de Desarrollo®.

* Creacion de ENLACE MAS - Centro de Capacitacion y
Transferancia Metodoldgica, especializado en
microfinanzas.

» Co-ejecucion, con Banco Solidario, del Programa
Ecuatonano-Belga de Servicios Financieros
Rurales en la Sierra Norte (PSFRSN),

» Concesion de cradito rural a Grupos Solidarios
Ampliados.

* Apoyo comunitano a Programas de Vivienda de interés
social (CONVIVIR).

« Fundadora y miembro del Foro de la Microempresa
(FOME) y de la Red Financiera Rural (RFR).

www.lundacionalternativa.org.ec  falternativa@solidano.fin.ec
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