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MEMORIA DESCRIPTIVA

La presente memoria descriptiva es una acumulacion de la experiencia profesional lograda desde el afio
1986 hasta la fecha. Para una mejor descripcion. ésta se dividira en tres componentes: 1) CURRICULUM
VITAE . 2) RELACION DE LOS TRABAJOS TECNICOS REALIZADOS vy 3) RESUMEN DE LOS
TRABAJOS TECNICOS.

. CURRICULUM VITAE

DATOS PERSONALES

Nombres v apellidos: Wilson Benito Castro Burgos
Fecha de nacimiento: 21 -03-61

Estado civil: Soltero

Lugar de Nacimiento: Trujillo-Peri

ESTUDIOS REALIZADOS

Primaria: Colegio Parroquial: Santisimo Sacramento
Secundaria: Politécnico Marcial Acharan - Trujillo
Universitarios: Universidad Nacional de Ingenieria. Facultad de Ingenieria Econémica

v Ciencias Sociales. Periodo: 1981-1987. Grado obtenido: Bachiller en
Ingenieria Economica y Ciencias Sociales

OTROS ESTUDIOS
- VII Curso de capacitacion para funcionarios de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito

Realizado por la Federacion Peruana de Cajas Municipales en convenio con la Cooperacion Técnica
Alemana GTZ. Periodo: Set.- Dic.1988.

El curso se realizo en la ciudad de Piura y las materias comprendieron los cursos  de:  Macroeconomia,
Contabilidad. Matematica Financiera. Créditos prendario. Captaciones de depositos. Administracion v
Derecho Bancario. Estos cursos tedricos se conplementaron con la parte practicas en las Cajas Municipales
de Piura v Sullana.

- [ curso internacional de crédito a la Pequefia Empresa

Organizado por la Federacion de Cajas Municipales (FEPCMAC) y la Cooperacion Técnica Alemana
GTZ. Febrero 1990.



El curso fue realizado en la ciudad de Trujillo v participaron expcertos de la Cooperacion Técnica Alemana.
Los participantes del curso fueron Brasilefios. Bolivianos v Peruanos.

El curso comprendio lo siguiente: en la parte tedrica. Tecnologia de Crédito para la Pequeiia Empresa v
Matematica Financiera. mientras que en la parte pratica un estudio de mercado del potencial de clientes que
tendria en el futuro la Caja Municipal de Trujillo.

- Curso para Gerentes de Crédito de Cajas Municipales

Organizado por la FEPCMAC v la GTZ Alemana. Afio 1991.El curso fue realizado en la ciudad de Lima.
v se inparticron temas como. El sistema financiero peruano. Gestion de Cartera. Provecciones de
colocaciones. administracion del personal. politica de provisiones v castigo de cartera v otros.

- Seminario: Evaluacién del sistema financiero

Organizado por la Camara de Comercio de Piura. Afio 1992.
El seminario fue realizado en la ciudad de Piura, v se abordaron temas de evaluacion del sistema financiero
v su repercucion en la economia peruana.

Seminario - Taller: Analisis del sistema financiero Latinoamericano y correctivos para una
verdadera profundizacion del crédito.

Organizado por la Empresa Consultora Interdisziplinaere Projekt Consult. GmbH de Frankfurt. Alemania.
Aiio 1993.

El seminario - taller fue realizado en la ciudad de Niza. Francia. El objetivo del mismo consistio en analizar
el sistema financiero latinoamericano. el acceso al crédito de la Micro v Pequefia Empresa (MYPE) en este
mercado v elaborar propuestas para mejorar el financiamiento a este sector.

Seminario - Taller: Metodologias de oferta crediticia para la Micro y Pequeiia Empresa , y
experiencia de otros mercados financieros (Rusia)

Organizado por la Empresa Consultora Interdisziplinaere Projekt Consult. GmbH de Frankfurt. Alemania.
Aiio 1994.

El seminario - taller fue realizado en la ciudad de Niza, Francia. El objetivo del mismo consistio en analizar
las distintas metodologias que utilizan las diferentes instituciones que otorgan crédito de la Micro v Pequeiia
Empresa. asi como la eficiencia operativa y financiera de estas instituciones. También el seminario sirvio
para recepcionar experiencias del trabajo realizado por la [PC en Rusia.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
1. GRAF S.A.

El grupo GRAF SA. es una empresa dedicada a la comercializacion de autos nuevos y usados (GRAF
AUTOS). comercializacion de repuestos de autos (GRAF REPUESTOS) v comercializacion de linea
blanca (GRAF ELECTRIC.) . El departamento en el que laboraba pertenecia al area de Contabilidad v la
labor que realizaba era la evaluacion e interpretacion de los estados financieros y anilisis de punto de
equilibrio de las diferentes empresas del grupo. El trabajo se reportaba directamente al gerente de
contabilidad. El periodo de labor en dicha empresa fue desde abril 1986 hasta abril 1987.

[\



2. AGROFRISA

"FRIGRORIFICO AGRO INDUSTRIAL S.A. - AGROFRISA": es una empresa que en ese entonces se
formaba recientemente. El objetivo de la empresa es la produccion y exportacion de productos congelados
hidrobiologicos (pescados v mariscos) v hortofurticolas (frutas v legumbres) cspecialmente al mercado
europeo. Por scr una cmpresa reciente. la labor consistio en  elaborar un provecto de inversion
agroindustrial.

El provecto cumplio con todas las etapas. Se realizo un estudio de mercado. principalmente el mercado
europeo mediante visitas a Institutos como ADEX. ICE. Embajada Alemana. v otros. El tamafio del
provecto no tenia rigidez por parte de la demanda. pero si por la oferta. dada la dependencia del provecto
con respecto a la materia prima. Los aspectos técnicos no fueron en ningun momento una limitacion al
tamaiio del provecto.La localizacion fue establecida en la ciudad de Trujillo debido a la cercania con la
materia prima. Con respecto a la Ingenieria. se responsabilizo a un equipo técnico que estudio esta etapa.
La propuesta tecnologica de congelamiento era una de las mas avanzadasy es decir congelamiento IQF
(Individual Quality Frozen). La maquinaria seria importada de Brasil. La inversion provectada fue de un
valor aproximado de 3 millones de dolares v financiamiento estaba en estudio. existia la posibilidad de
utilizar una linea brasilefia o una linea promocional del gobierno.

El provecto tuvo una duracion de 8 meses desde Mayo a Diciembre de 1987. La etapa de maduracion del
provecto paso a otras instancias. Posteriormente en la medida que se conseguia el financiamiento del
provecto. la gerencia. decidio realizar experiencias previas de exportacion para lo cual alquilaron camaras
de congelamiento v espacios en algunas fabricas para procesar los productos. Me propusieron laborar como
ASISTENTE DE PRODUCCION. La labor consistia en controlar el proceso de produccion v el manejo del
personal de planta. El periodo de labor fue de 3 meses. empezando en Enero v terminando en Marzo de
1988. En total el periodo de labor fue de |1 meses.

3. CAJA MUNICIPAL DE AHORRO Y CREDITO DE PIURA

En el mes de Agosto de 1988. me presenté a un concurso publico para ingresar a laborar en la Caja
Municipal de Ahorro v crédito de Trujillo. Luego de ser seleccionado, fui enviado a capacitarme a la ciudad
de Piura v para participar en el VII curso de capacitacion para funcionarios de Cajas Municipales. El curso
tuvo una duracion de 4 meses. terminando el 22 de Diciembre de 1988. Posteriormente me propusieron
trabajar en la Caja Municipal de dicha ciudad en calidad de becado por un espacio de 5 meses (Enero-Mayo
1989). es por ello que mi certificado de trabajo de la Caja Municipal de Piura aparece desde el dia 01 de
Junio de 1989.

Desde mis inicios. la labor en la CAJA MUNICIPAL DE AHORRO Y CREDITO DE PIURA fue
principalmente de analista de créditos orientado a la pequefia v microempresa preferentemente del sector
informal. posteriormente realicé labores de administrador de agencia ampliando mis labores a operaciones
pasivas v supervisando la labor de analistas de crédito a la microempresa. La institucion iniciaba en ¢l afio
1989 su experiencia crediticia con el sector informal en un esfuerzo por responder a las demandas del
sector. Dicho emprendimiento tenia la asesoria de una Empresa Consultora Alemana Interdisziplinaere
Provekt Consult IPC v el apovo de la Deutsche Gesellschaft Fiir Technische Zusammenarbeit-GTZ v la
Federacion Alemana de Cajas Municipales. La empresa consultora nos proporcionaba una filosofia v
tecnologia de crédito acorde con las necesidades del grupo objetivo.



la labor principal como analista de crédito. consistia en promocionar el servicio crediticio. bajo una nueva
vision v una nueva tecnologia crediticia. posteriormente se visitaba el negocio v el domicilio del
microempresario para realizar una evaluacion de la capacidad v voluntad de pago del solicitante v
finalmente realizar la propuesta de financiamiento.

El periodo de duracion del trabajo fue de 49 meses. desde Junio de 1989 hasta Julio de 1993.
4. CONSULTOR DE CREDITO A LA MICROEMPRESA
4.1. CORPORACION MUNDIAL DE LA MUJER-COLOMBIA

En el mes de Julio de 1993. la empresa consultora Alemana Interdisziplinaere Projekt Consult-IPC GmbH.
me propuso integrarme a su plantel para laborar en el Pais de Colombia. especificamente en la ciudad de
Santafé de Bogota. El trabajo consistia en asesorar en el tema de crédito a la microempresa a un
Organismo No Gubemamental-ONG llamado "Corporacion Mundial de la Mujer-Colombia-WWB Bogota"
dentro de un convenio de financiamiento v cooperacion técnica entre el Banco Interamericano de Desarrollo
(BID) v la referida ONG. La cooperacion técnica se brindaba mediante la consultoria realizada por la IPC.

La Corporacion Mundial de la Mujer-Colombia. es una institucion sin animo de lucro. cuyas actividades
estaban centradas en actividades de capacitacion y crédito a los microempresarios. ademas administraban
programas Sociales del Gobiemo.

El objetivo de la consultoria consistia en evaluar la situacion econdmica v financiera de la institucion.
realizar propuestas donde incluva la transmision de una tecnologia de crédito orientada a las necesidades de
los microempresarios v establecer mecanismos de fortalecimiento institucional.

La labor inicial que se realiza en la Corporacion Mundial de la Mujer-Colombia (WWB). es un
relevamiento de informacion de las respectivas areas de la institucion. Posteriormente se evalua la parte
administrativa. es decir su organizacion. v las responsabilidades v funciones de los empleados. En el area
crediticia se evalua la politica de créditos. la calidad de la cartera. politica de provision de cartera. v
tecnologia crediticia empleada. Luego de esta evaluacion se realiza un diagndstico institucional remarcando
los aspectos positivos v negativos encontrados. Luego del diagnostico se presenta una propuesta de cambios
en la institucion. En esta propuesta se incluye los objetivos de la institucion y la introduccion de la nueva
tecnologia.

El periodo de duracion del trabajo fue de 21 meses. desde Agosto de 1993 hasta Abril de 1995.

S. BANCO CENTRAL DEL PARAGUAY E INSTITUCIONES FINANCIERAS
INTERMEDIARIAS (IFls) DENTRO DEL PROGRAMA GLOBAL DE CREDITO A LA
MICROEMPRESA DEL PARAGUAY

En el mes de mavo de 1995. me propusieron trasladarme al Paraguay para laborar en el asesoramiento al
Banco Central v a Instituciones Financieras Intermediarias (IFls) con respecto al crédito a la microempresa
dentro del marco del Programa Global de Crédito a la Microempresa. El Programa Global de Crédito a la
Microempresa es un préstamo realizado entre el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) v la Republica
del Paraguay. El valor del préstamo es de 10 millones de dolares y tiene una contrapartida local de 2
millones de dolares. Ademas cuenta con un convenio de Cooperacion Técnica no reembolsable. el cual es
realizado por la [PC GmbH. La institucion que canaliza los recursos v transfiere a las IFls es el Banco
Central del Paraguay a través de la Unidad Técnica Ejecutora de Programas - UTEP.



El objetivo de la Programa. es propiciar el establecimiento de una oferta crediticia de los sectores
financieros formales hacia los microempresarios. Para el logro de ello se debe trasmitir una tecnologia de
crédito a las IFIs de acuerdo a las caracteristicas del sector microempresarial.

Hasta la fecha (Octubre de 1993). existen siete IFIs que participan en el Programa. Mi labor de asesoria
comprende cursos de capacitacion a oficiales de crédito v asistencia técnica a los mandos medios v
gerenciales de las [Fls con respecto al nuevo producto.

El periodo de trabajo ¢s desde Mayo de 19935 hasta la fecha.

Il. RELACION DE LOS TRABAJOS TECNICOS REALIZADOS

A lo largo de todo la experiencia profesional he realizado diferentes trabajos técnicos. Para una mejor vision
voy a relacionar los trabajos de acucrdo a las empresas donde he laborado.

1. GRAF S.A
a.) Analisis e interpretacion de ingresos v gastos:

- Comparacion de ingresos v gastos mes a mes.
b.) Analisis e interpretacion del punto de equilibro:

- Calculo de costos fijos y costos variables.
- Calculo del punto de equilibrio.

2. AGROFRISA

a.) Elaboracion de un provecto de Inversion Agroindustrial de productos congelados hidrobiologicos
(pescados v mariscos) v hortofurticolas (frutas y legumbres) para la exportacion. Se realizo lo siguiente:

- Estudio de mercado. Analisis de la demanda potencial del mercado Europeo mediante visitas a
ADEX. ICE. Embajada Alemana y otros.

- El tamaiio del proyecto. Este no tenia rigidez por parte de la demanda. pero si por la oferta. dada
la dependencia del proyecto con respecto a la materia prima. Los aspectos técnicos no fucron en
ningin momento una limitacion al tamafio del proyecto.

- Lalocalizacién fue establecida en'la ciudad de Trujillo debido a la cercania con la materia prima.

= Con respecto a la Ingenieria. se establecio un equipo especial que estudio esta etapa. La
tecnologia de congelamiento era una de las mas avanzadas es decir congelamiento IQF
(Individual Quality Frozen). La maquinaria seria importada de Brasil.

- La inversion provectada fue de un valor de 3 millones de dolares v financiamiento estaba en estudio.

existia la posibilidad de utilizar una linea brasilefia o una linea promocional del gobiemo.



b.) Trabajo Técnico en planta:

= Control del proceso productivo: Ejemplo Esparrago: Pelado v Cortado del producto.
Blanqueado. embolsado. congelado v finalmente empaquetado.

- Control de la calidad del producto.

= Control del personal.

3. CAJA MUNICIPAL DE AHORRO Y CREDITO-PIURA
Analista dc crédito para la micro y pequeiia empresa:

- Promocion del crédito.

- Recopilacion de la informacion del solicitante mediante la visita a su domicilio v negocio.
- Analisis v evaluacion del crédito.

- Propuesta de financiamiento al comité de crédito.

- Seguimiento de la morosidad.

4. CONSULTORIA EN CREDITO: CORPORACION MUNDIAL DE LA MUJER-COLOMBIA
a.) Analisis v evaluacion de la institucion:

- Recopilacion de informacion contable para evaluar la situacion econdmica de la empresa.
Evaluacion de las funciones de los empleados.

Evaluacion de la tecnologia v politica de crédito.
Evaluacion de la politica de provisiones v castigo de cartera respectivamente.

b.) Diagnéstico Institucional:
c.) Propuestas de rediseiio institucional.

- Nucva politica de crédito y nueva tecnologia crediticia.
- Aplicacion de un nuevo “Manual de Funciones™.

- Nucvo mecanismo de scleccion del personal.

- Nuevo organigrama institucional.

5. CONSULTORIA EN CREDITO: BANCOS Y FINANCIERAS EN PARAGUAY
DENTRO DEL PROGRAMA GLOBAL DE CREDITO A LA MICROEMPRESA

En el mes de mayo de 1995. me propusicron trasladarme al Paraguay para laborar en el asesoramiento a
Instituciones Financieras Intermediarias (IFls) con respecto al crédito a la microempresa. dentro del marco
del Programa Global de Crédito a la Microempresa. El Programa Global de Crédito a la Microempresa es
un préstamo realizado entre el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) v la Republica del Paraguay. El
valor del préstamo es de 10 millones de dolares y tiene una contrapartida local de 2 millones de dolares.
Ademais cuenta con un convenio de Cooperacion Técnica no reembolsable, el cual es realizado por la [PC



GmbH. La institucion que canaliza los recursos v transfiere a las IFls es el Banco Central del Paraguay a
través de la Unidad Técnica Ejecutora de Programas - UTEP.

El objetivo de la Programa es propiciar ¢l establecimiento de una oferta crediticia de los sectores financieros
formales hacia los microempresarios. Para el logro de ello se debe trasmitir una tecnologia de crédito a las
[FIs de acuerdo a las caracteristicas del sector microempresarial.

Hasta la fecha (Octubre de 1995). existen siete IFls que participan en el Programa v se ha otorgado
5.000créditos por un valor equivalente a 5 millones de dolares.

Mi labor de asesoria comprende lo siguiente:

a.) Capacitacion a los analistas u oficiales de crédito en una nueva tecnologia crediticia adaptada a las
necesidades de los micro v pequeiios empresarios:

- En esta capacitacion se abordan materias. como matematica financiera. contabilidad. tecnologia
crediticia v derecho bancario.

b.) Capacitacion a los mandos medios v gerenciales.

- Capacitacion en manejo del personal. provecciones de cartera. calculo de la tasa de equilibrio.
establecimiento de reglamentos de crédito. formularios para evaluar los créditos v otros.

lll. RESUMEN DE LOS TRABAJOS TECNICOS

El presente resumen sintetiza toda mi experiencia proftsional alcanzado desde 1986 hasta la fecha. Para
seguir con ¢l mismo esquema. realizaré los resimenes por institucion. Finalmente presento un informe
técnico mas amplio dado que alli se sintetiza el plan de capacitacion que se realiza dentro del campo de la
consultoria.

1. GRAF S.A.

La primera experiencia laboral lo realicé en la Empresa grupo GRAF SA. empresa dedicada a la
comercializacion de autos nuevos v usados (GRAF AUTOS). comercializacion de repuestos de autos
(GRAF REPUESTOS) v comercializacion de linea blanca (GRAF ELECTRIC.) . El objetivo del trabajo
que realizaba. era analizar como evolucionan los ingresos v gastos. v en que medida éstos afectan a la
institucion. Para ello se elaboraban cuadros de puntos de equilibrio de cada empresa perteneciente al grupo.

El departamento en el que laboraba beﬁenecia al area de Contabilidad. Los aspectos mas importantes se
originaban cuando habia que clasificar la estructura de costos en fijos y variable.

El trabajo se reportaba directamente a la gerencia de contabilidad.

Las conclusiones eran que existian empresas que subsidiaban a otras generando reducciones en las
utilidades en su conjunto. Si no se hubieran hecho estos analisis era dificil en su cojunto poderlo apreciar.



Las recomendaciones eran que se debian continuar con estos analisis v es mas se deberian sistematizar para
posteriormente hacer analisis no solo ex-ante o ex-post.

2. AGROFRISA

"FRIGRORIFICO AGRO INDUSTRIAL SA - AGROFRISA": es una empresa que en ese entonces se
formaba recientemente. El objetivo de la empresa es la produccion v exportacion de productos congelados
hidrobiologicos (pescados v mariscos) v hortofurticolas (frutas v legumbres) especialmente al mercado
europeo. Por ser una empresa reciente. la labor consistia cn  elaborar un proyecto de inversion
agroindustrial. con las caracteristicas antes mencionadas.

El provecto cumplio con todas las etapas. Se realizo un estudio de mercado. principalmente el mercado
europeo mediante visitas a Institutos como Adex. Ice. Embajada Alemana. v otros.El tamaiio del proyecto
no tenia rigidez por parte de la demanda. pero si por la oferta. dada la dependencia del proyecto con
respecto a la materia prima. Los aspectos técnicos no fueron en ningin momento una limitacion al tamaiio
del provecto.La localizacion fue establecida en la ciudad de Trujillo debido a la cercania con la materia
prima. Con respecto a la Ingenieria. se responsabilizo a un equipo técnico que estudio esta etapa. La
propuesta tecnologica de congelamiento era una de las mas avanzadas es decir congelamiento IQF
(Individual Quality Frozen). La maquinaria seria importada de Brasil. La inversion provectada fue de un
valor de 3 millones de ddlares v financiamiento estaba en estudio. existia la posibilidad de utilizar una linea
brasilefia o una linca promocional del gobiemo.

El provecto tuvo una duracion de 8 meses desde Mayo a Diciembre de 1987. La etapa de maduracion del
proyecto paso a otras instancias. Posteriormente en la medida que se conseguia el financiamiento del
provecto. la gerencia. decidio realizar experiencias previas de exportacion para lo cual alquilaron camaras
de congelamiento v espacios en algunas fabricas para procesar los productos. Me propusieron laborar como
ASISTENTE DE PRODUCCION y mi labor consistia en controlar el proceso de produccion v del
personal de planta.

Los mas importante en esta etapa era acumular experiencia de exportacion v preparar las condiciones para
futuras operaciones.

En conclusion se cumplieron con los objetivos. es decir acumular experiencia productiva y financiera en el
campode la exportacion y asimilar la tecnologia que mas tarde se tendria que utilizar.

Se recomendo intensificar las experiencias. no solo. con un producto si no con distintos productos. Ademas
se deberia realizar un control permanente de los envios de materia prima y de la rentabilidad del producto.

3. CAJA MUNICIPAL DE AHORRO Y CREDITO DE PIURA

La Caja Municipal de Piura es una institucion de derecho publico. cuya propiedad corresponde a la
Municipalidad. es decir la comunidad.

Se crearon con el objetivo de realizar intermediacion financiera dentro de su ambito Provincial v de esta
forma propiciar una efectiva descentralizacion financiera. Ademas su grupo objetivo eran los prestatarios de
MEnores recursos €Conomicos.



Desde el inicio. mi labor en la CAJA MUNICIPAL DE AHORRO Y CREDITO DE PIURA fue
principalmente de analista de créditos orientado a la pequefia v microempresa preferentemente del sector
informal. posteriormente realicé labores de administrador de agencia ampliando mis labores a operaciones
pasivas v supervisando la labor de analistas de crédito a la microempresa. La institucion iniciaba en el aiio
1989 su experiencia crediticia con ¢l sector informal ¢n un esfuerzo por responder a las demandas del
sector. Dicho emprendimiento tenia la asesoria de una Empresa Consultora Alemana Interdisziplinaere
Provekt Consult IPC v el apovo de la Deutsche Gesellschaft Fur Technische Zusammenarbeit-GTZ v la
Federacion Alemana de Cajas Municipales. La empresa consultora nos proporcionaba una filosofia v
tecnologia de crédito acorde con las necesidades del grupo objetivo.

la labor principal como analista de crédito. consistia en promocionar ¢l servicio crediticio. bajo una nueva
vision v una nueva tecnologia crediticia. posteriormente se visitaba el negocio v el domicilio del
microempresario para realizar una evaluacion de la capacidad v voluntad de pago del solicitante.

Los requisitos v las garantias que se exigian eran los minimos y guardaba relacion con el sentido filosofico
del crédito. Cuando el solicitante reunia los requisitos v se realizaba la respectiva evaluacion del crédito. se
presentaba el expediente respectivo ante un comité de crédito. el cual estaba compuesto por el
Administrador de la Agencia. el Gerente de crédito v el resto de analistas de crédito. En el comité de crédito
sc resolvia previa  discusion colegiada la aprobacion o denegacion de la solicitud. Los comités de crédito
cran permanentes v diarios.

El tiempo de duracion de un crédito desde el momento que se realizaba el primer contacto con el solicitante
no superaba las 48 horas.

Luego de la aprobacion de la solicitud de crédito. el expediente es enviado a ventanilla para el desembolso.
Como contrapartida el cliente firmaba un pagaré y un contrato de prenda sin desplazamiento. En el contrato
se¢ indicaba que la garantia no sc desplazaba y el cliente asumia la labor de depositario de los bienes
prendados. Los reembolso de los créditos se realizaba mediante cuotas fijas. éstas podian ser semanales.
bisemanales ¥ mensuales. El seguimiento de los créditos era muy estricto. Desde el primer dia de atraso se
empezaba a notificar al cliente su impuntualidad ya sea mediante llamadas telefonicas o visita a su negocio
v/o domicilio.

Los sectores economicos que se financiaban eran comerciantes. productores y servicios. En su mayoria
informales.

Cuando el cliente cancelaba puntualmente y el negocio mostraba un nivel de crecimiento o mantenimiento
patrimonial, se otorgaba un nuevo crédito. el cual no demoraba mas de 24 horas.

Los objetivos propuestos por la Cajas Municipal de Piura fueron abordados en su totalidad. llegando a
alcanzar niveles de crecimientos reales en el ambito financiero incluso en épocas de crisis.
Abordaron con profesionalismo v cficiencia los mecanismos de la intermediacion.



El existrir de la Caja Municipal de Pivar es un aliento a toda la gama de microempresarios. por que alli
encontraron ¢l acceso al crédito que por muchos aiios se les nego.

Se recomienda continuar con la politica establecida v realizar esfuersos para crear nuevos productos que
satisfagan las nccesidades de este amplio sector.

La tentacion hacia el traslado a otros nichos de mercado es permanente. cllo podria ser posible siempre v
cuando no se abandone al grupo meta original por lo cual fue creada la institucion.

4. CONSULTOR DE CREDITO A LA MICROEMPRESA

Los trabajos de consultoria con respecto al crédito para la microempresa estan basados en la transmision de
una tecnologia de crédito acorde a las necesidades y caracteristicas de los microempresarios. Para ello se
realiza la capacitacion de oficiales o analistas de crédito v de los mandos medios v gerenciales. En
documento aparte sc presenta todo lo relacionado a la capacitacion. va sea como consultor para la
Corporacion Mundial de la Mujer o los bancos v financieras del Paraguay.
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INTRODUCCION Uno de los problemas méas complejos que enfrentan permanentemente los

gobiernos de turno de los pafses en desarrollo, consiste en interpretar correctamente la
dindmica del sector microempresarial preferentemente informal, aceptar el reto que supone su
permanente expansién y encontrar vias de solucién a sus principales problemas.

En la economfa de los Paises en vias de desarrollo, en los ultimos 25 afios, gran parte de sus sectores
econémicos se han informalizado. El intenso crecimiento del sector informal obedece a procesos de
transformacién en las estructuras econémicas, es decir aplicaciones de politicas econémicas lldmese
"Industrializacién mediante la sustitucién de importaciones" en el pasado o "neoliberales-economfa de
mercado” en el presente. En su mayorfa estas politicas econdmicas han propiciado la quiebra de
numerosas empresas formales, forzando el despido de sus trabajadores y el traslado de este sector al
sector informal dadas las ventajas tributarias del mismo. El abandono estatal del sector rural ha sido otro
de los efectos alimentadores del crecimiento del sector informal, generando con ello el inmigracién de las
dreas rurales hacia nicleos urbanos. Como tercer efecto tenemos el despido masivo de trabajadores del
sector publico, es decir empleados publicos que de la noche a la mafiana se encontraron con un
capital disponible y sin saber a donde destinarlo. Algunos lo depositaron en los bancos, y en su mayorfa
iniciaron la aventura microempresarial, especialmente en el campo del comercio y servicios (taxis) por no
necesitar de mucha calificacion. Por lo tanto ha ocurrido desplazamientos de agentes de los sectores
econémicos y no econémicos (empleados publicos) hacia el sector de la micro y pequefia
empresa (MYPE), preferentemente informal.

Finalmente no podemos olvidar de mencionar otras variables que permitieron la acentuacién de la
expansién del sector informal: El crecimiento demografico y los conflictos sociales en el campo (a modo
de ejemplo: guerrillas de sendero luminoso en Peni; M19,FARC y otros en Colombia) que adelantaron
los desplazamientos del campo a la ciudad.

El crecimiento del sector informal en cierta forma amortigua los conflictos sociales, convirtiéndose en una
alternativa al problema del desempleo y contribuye en cierta medida a la economfa del pals. Con la
expansién de este sector se crea un basto y amplio mercado con infinitas necesidades, especialmente en
el campo financiero, el cual no es atendido por los sectores formales, dejando al sector financiero
informal (prestamistas) jugar el rol correspondiente. Como resultado de ello se crea una dependencia con
respecto a la oferta crediticia de los prestamistas, y el precio del dinero se convierte en una variable
ineldstica dado el monopolio de los mismos. Los gobiemos de turno, ensayaron un sin nimero de
mecanismos de financiamiento, sin atacar los problema de fondo del sector.

Instituciones formales como las Cajas Municipales de Peni, Finansol de Colombia, Bancosol de Bolivia,
Financiera CALPIA de El Salvador, y otros, asf como instituciones semiformales como las distintas
ONGs que otorgan créditos a las MYPES como PROCREDITO de Bolivia, los Bancos Mundiales de la
Mujer de Colombia (WWBs), CREDIAMPES de El Salvador, ADEMI de Repiblica Dominicana, etc., e
informales (prestamistas y usureros), tomaron la bandera de presentar una alternativa real a la MYPE,
pero bajo 6pticas muy disimiles, donde podemos apreciar puntos de vista desde desarrollistas,
paternalistas, eficientes, hasta puramente rentable (usureros).



La presente memoria descriptiva a través de la experiencia profesional cnmarcada cn este sector. tienc como
objetivo servir como manual de crédito para la evaluacié de solicitudes de los MYPEs. Ademas de servir
como material de discusion y de reflexion hacia los problemas v soluciones del pequeiio v microcmpresario.
La metodologia se basa en abordar temas como: la problematica de los micro v pequeiios empresarios
(MYPE) para acceder a la oferta crediticia. las diferentes corrientes metodologicas con que trabajan
organismos formalcs o scmiformales con este sector. la filosofia y tecnologia de crédito que se aplica como
consultor. v finalmente la gestion de cartera. Los aspectos més importantes se encuentran cn la filosofia y
tecnologia propiamente dicha.

ASPECTOS GENERALES

I.  PRINCIPALES PROBLEMAS DE LA MICRO Y PEQUENA
EMPRESA (MYPE) PARA EL ACCESO AL CREDITO
FORMAL

El crecimiento v las necesidades de financiamiento de las MYPEs no fuc abordado por el sector financiero
formal propiciando la falta dc acceso de cstos al mercado de dinero formal. empujando como consecuencia
hacia las manos de la usura. cs decir de los prestamistas o el crédito informal.

La MYPE informal enfrenta un obsticulo practicamente insoslayable que trae aparejado dos consecuencias:
o bicn ¢l microcmpresario prescinde de realizar las inversiones  necesarias o si las realiza (via
financiamicnto informal). dcbe destinar la mayor parte de sus ingresos generados por las inversiones. para
repagar los créditos concedidos por los prestamistas informales. Estas fuentes informales de financiamiento
constituyen normalmente la unica via de acceso al crédito y sus tasas de interés son generalmente muy
elevadas. Sin embargo. es necesario destacar que este nivel de los intereses no es en primera linea. producto
de un abusivo sentido de la usura de los prestamistas, sino que ello obedece a la estructura monopolica
dominante en el mercado de la intcrmediacion financiera microempresarial.

Los precios (aparentemente) exorbitantes cargados a los microcmpresarios, reflejan esencialmente el alto
grado de segmentacion del mercado financiero informal, el reducido promedio de los préstamos y los altos
costos administrativos incurridos por los prestamistas, va que los mismos no estin en condiciones de
alcanzar cconomias dc cscala por tratarsc tambicn de cmpresarios informales y tener acotadas sus
posibilidades de expansion.

Por lo tanto. la accesibilidad al crédito. adecuado a sus requerimientos , constituye una condicion basica
para la supervivencia de la microcmpresa. Pero para ello se requiere la existencia de intermediarios
financicros cficicntes que aticndan sus necesidades financieras.

El acceso a los recursos financieros del mercado crediticio formal no solo se debe dar mediante
declaraciones v buenas intenciones. como ocurre con los diferentes gobiernos de tumo y las diferentes lineas
de crédito. que fomentan a la MYPE. Estas lineas de crédito establecen requisitos y condiciones fuera del
contexto o de la rcalidad del sector. Finalmente cuando éstas son utilizadas por los intermediarios
financieros. lo hacen en forma indirecta. como banco de segundo piso. incrementando por lo tanto el precio
de los recursos hacia cl usuario final.



A continuacion se presenta los principales obstaculos con que se tienen que enfrentar frecuentemente los
MYPE:s y que limitan su participacion en el mercado financiero:

I.1. FALTA DE GARANTIAS

Los MYPEs por su condicion de inmigrantes del interior del Pais y tomadores de tierra en busca de una
.vivienda digna, no ticnen en orden la documentacion requerida para una hipoteca. Aun si lo tuvieran no se
~ justifica economicamente para cl prestatario, el otorgamiento de la garantia hipotecaria dado los pequefios
montos de capital que el estos necesitan. El nivel de relaciones bancarias son inexistentes, por lo tanto
tienen dificultades para obtener una carta fianza. Las garantias prendarias son de reducido valor y ningin
banco las acepta como garantias. Por lo expuesto los MYPEs son automaticamente marginados y
bloqueados en una solicitud de crédito.

I.2. FALTA DE INFORMACION CONTABLE DE LOS MYPEs

La relacion crediticia entre un prestatario y su institucion financiera esta caracterizada por una asimetria
fundamental en lo que respecto a la informacion que poseen ambas partes sobre la transaccion financiera.
El prestatario debe otorgar informacion confiable de la empresa al banco. Los MYPEs por ser empresas de
una economia en pequefia escala, en su mayoria personas naturales y de caracter familiar donde no se puede
distinguir los flujos econémicos del negocio y la familia, no poseen la informacion empresarial exigida por
las instituciones financieras, la contabilidad es llevada por ellos mismos mediante simples cuademos o
libretas de apunte, y aun si lo pudieran conseguir , no es justificable en términos de costos ni adecuado
pragmaticamente inducir a los microempresarios a contratar un contador para que elabore los estados
financieros. Por consiguiente exigirles para obtener un crédito, estados financieros elaborados por un
contador e incluso en algunos casos estados financieros auditados, o un flujo de caja del proyecto a iniciar,
profundiza la marginacion de los MYPESs en el acceso al crédito.

I.3. REQUISITOS BUROCRATICOS PARA LA SOLICITUD DE UN CREDITO

La MYPE especialmente el sector informal merece un cambio en el tratamiento con respecto a las
exigencias para solicitar un crédito. Generalmente para solicitar un crédito las empresas deben estar
provistas de certificados y/o licencias de funcionamiento, certificados de renta, contratos laborales con sus
empleados, etc. Por consiguiente por su formacion inicial los MYPEs no poseen estos requisitos. Es mas
aun cumpliendo con los requisitos la rapidez y oportunidad para obtener un crédito no es la mas adecuada.

L4. EL SECTOR MICRO Y PEQUENO EMPRESARIAL NO ES RENTABLE
PARA LOS INTERMEDIARIOS FINANCIEROS

Un aspecto importante como obstaculo para el acceso al crédito de los MYPEs, es el concepto que manejan
los intermediarios financieros formales con respecto a este segmento de mercado. Estas instituciones
consideran que una relacion crediticia con las MYPEs les incurririan en costos administrativos
excesivamente elevados y riesgos demasiados altos.



Por consiguiente no tienen el mas minimo interés en penetrar en este mercado. Esto trasluce la miopia de un
banquero tradicional, donde el riesgo crediticio se reduce a garantias fuertes y reales, y no se busca la
creatividad para enfrentar un nuevo reto. Las instituciones financieras formales no estan preparadas para
atender a esta nueva clientela , dado que sus procedimientos administrativos y el personal que emplean
solamente estan orientadas hacia un tipo de clientela habitual diferente al MYPE. Ademas no cuentan con
una tecnologia adecuada a la realidad de los MYPEs que permita reducir eficazmente el riesgo crediticio. Es
cierto que en un inicio los costos de operacion son elevados, por ello las instituciones financieras deben
buscar la estructura tarifaria mas adecuada y en la medida que se vaya generando economias de escala, el
precio tenderia a reducirse.

Como hemos podido apreciar los problemas de acceso al crédito de la MYPEs, no han sido resueltos
actualmente por la banca tradicional dejando un espacio amplio para otras instituciones que emergieron
como consecuencia de este vacio. Instituciones financieras formales o semiformales que a través de distintas
metodologias y légicamente auspiciadas por financiadores nacionales y/o internacionales tuvieron que
asumir esta responsabilidad. También existen instituciones informales o personas naturales, que
aprovecharon este vacio, para satisfacer ya sea positiva o negativamente las necesidades financieras de la
MYPEs.

Il. METODOLOGIAS DE OFERTA CREDITICIA PARA LA
MICRO Y PEQUENA EMPRESA

La insensibilidad del sistema financiero tradicional a las necesidades financieras que experimentan los
MYPEs, influyeron decisivamente en los organismos internacionales como el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), Agencia Internacional del Desarrollo (AID), Banco Mundial, Cooperacion Técnica,
Alemana (GTZ), Banco de Desarrollo Aleman (KFW), y otros. Estos organismos apoyaron diferentes
programas de financiamiento y cooperacion Técnica. Estos programas de crédito en su mayoria ejecutados
por ONGs mostraron diferentes caracteristicas de oferta del producto. Es evidente que el tipo especifico de
metodologia aplicada tiene ciertas implicancias respecto al grupo meta.

Las distintas metodologias se resumen a dos tipos de créditos: individuales o grupales. Instituciones de
consultoria como la Interdiszplinaere Projekt Consult GmbH (IPC) de Frankfurt, ACCION
INTERNACIONAL, Fondo de Inversiones Canadiense (FINCA), Fondo de Desarrollo Suizo (FUNDES),
Cooperacion para el Desarrollo Espafiol (CODESPA) y otros, juegan un papel importante en la aplicacion
de las distintas metodologias, como, una busqueda para lograr la eficiencia y el mejoramiento de la calidad
de vida de los MYPEs.

ILI. METODOLOGIA DE CREDITO GRUPAL

Esta metodologia, intenta mitigar el problema informativo delegando algunas funciones desarrolladas
normalmente por la institucion, al grupo meta. Ello permite reducir los costos administrativos y realizar
cconomias de cscala, gracias a que "varios prestatarios” pucden estar representado por un grupo con su
respectivo lider y el seguimiento de morosidad, la documentacion de pagarés, contratos, comprobante de
cancelaciones y otros lo realicen por cada grupo (externalizacion de costos), ademas de aumentar el monto
promedio de los préstamos. Por ultimo también, se intenta resolver el problema de la garantia recurriendo a
la responsabilidad solidaria y a la presion grupal como forma de asegurar el reembolso de las obligaciones
contraidas.



Ademas en su mayoria esta metodologia ofrece un "paquete” compuesto por créditos, capacitacion y
servicios de asesoria técnica (enfoque integral). Existen algunas instituciones que han abandonado los
cursos de capacitacion y ofrecen unicamente créditos grupales.

Existen diferencias en cuanto al concepto de grupo y sus objetivos. Mientras que en algunos casos el grupo
es muy importante como un ente, donde, se pueden desarrollar actividades sociales; para otros, el grupo
representa unicamente el requisito para el acceso al crédito.

Para un grupo de instituciones la filosofia grupal es muy importante: sin grupos no hay crédito y los
créditos deben ser pequeiios, la formacion de los grupos tiene todo un enfoque ritual y tiene que sujetarse a
"14 reglas o principios para pertenecer a un grupo (desde el hectareaje de terreno cultivable hasta la higiene
personal). Un promotor u oficial de crédito se demora alrededor de 6 meses para crear en el grupo un
espiritu de pertenencia. En realidad se busca la educacion y concientizacion de los grupos en forma integral.
Se define el grupo objetivo como a los mas pobres del Pais. En éstas instituciones obligan a los miembros
- de cada grupo a un ahorro forzado, esto se disfraza mediante la compra de acciones, con la estrategia de
ser duefios de su propio banco, y si en algin momento se desea retirar se le devuelve parte inferior de lo que
ahorraron. No utiliza a los miembros del grupo como autogarantes, no existe garantia solidaria y
mancomunada, si algin miembro del grupo no paga, el grupo no se afecta.

Existe un segundo grupo que establece que el objetivo principal también radica en la forinacion del grupo,
su interés principal se concentra en el trabajo social de los grupos. El acceso al crédito lo realizan mediante
la formacion de grupos. El promotor se demora 6 semanas para conformarlo y realizan un trabajo mistico y
ademas agregan el componente de capacitacion para los miembros del grupo. Una de sus principales
actividades es el desarrollo del ahorro, y el objetivo mayor es que el mismo grupo meta forme su propia
cooperativa o banco, lo llamarian banco o cooperativa comunal. El nimero de integrantes de los grupos
oscilan de 15 a 80 dependiendo de las caracteristicas de cada pais. La garantia dcl crédito es solidaria, y
todos los integrantes del grupo firman un pagaré.

Un tercer grupo que trabaja también con la metodologia grupal define la formacién del grupo como
condicién sinecuanon para la obtencion del crédito y el rol de la garantia es solidaria. En este caso no hay
un trabajo mistico en la formacion de grupos ni un objetivo social y cultural en ellos. El componente de
capacitacion es opcional. En este tercer grupo se aprecia una posicion desarrollista e integral con el grupo
meta. Actualmente estan desarrollando otros productos complementarios de servicio crediticio a los MYPEs
como son crédito de provesdores, con el objetivo de eliminar la interiediacién del comercio, y crédito para
la construccion o mejoramiento de la vivienda.

I1. 2. METODOLOGIA DE CREDITO INDIVIDUAL

Las instituciones que ofrecen créditos individuales al grupo meta, utilizan una versién muy modificada de la
metodologia de crédito aplicada por los bancos formales. En general, los requerimientos de garantias no son
tan estrictos pudiendo aceptarse garantias no tradicionales con un elevado valor de uso (bienes familiares
y/o del negocio). Se utiliza un analisis de crédito orientado al estudio del flujo de caja del solicitante. Dicha
evaluacion abarca la unidad econémica indivisible (negocio y hogar). Ademas se intenta establecer una
relacion de largo plazo entre el oficial de crédito y el prestatario, para, que de este modo se realice economia
de escala. En definitiva, debe reconocerse que este método intenta reproducir la tecnologia utilizada por el
prestamista informal, pero ofreciendo un producto (créditos) accesible al grupo meta y a condiciones mas
favorables que la de los préstamos ofrecidos por los prestamistas.



El tema de la capacitacion en la modalidad del crédito individual es en algunos casos obligatorio como
condicion para obtener un crédito y en otros no existe relacion entre crédito y capacitacion.

La metodologia de crédito individual busca dar una respuesta seria respecto al problema de acceso al
crédito de los MYPEs. Para ello incorpora en la misma, elementos técnicos, empresariales y bancarios, asi
como de las experiencias del sector financiero formal e informal.

1. Del sistema financiero formal:

Se aprovecho sus imperfecciones como: los requisitos burocraticos, exigencia de informacion financiera del
cliente, decisiones verticales para el otorgamiento de un crédito, preponderancia de la garantia en la decision
crediticia, y no transparencia en las condiciones del crédito.

2. Del sistema financiero informal:

Se considero lo siguiente: la tecnologia simple del crédito, la eficiencia, rapidez y oportunidad del mismo,
la oferta en funcién a la inelasticidad de la demanda de crédito, la informacion sobre sus clientes en el
mercado, los plazos y frecuencias de pago cortos, sanciones al no pago del crédito, seguimiento de la
morosidad, la "transparencia” en el cobro de intereses y el otorgamiento de créditos con garantias no
tradicionales con o sin desplazamiento de prenda.

3.  Delos Organismos no Gubernamentales:
Se consideraron aspectos como: la elaboracion de la informacion financiera por parte del oficial de crédito,

el establecimiento del oficial de crédito como piedra angular en la institucion, el establecimiento de créditos
escalonados, la utilizacion del historial de pagos y control diario de la morosidad.

FILOSOFIA Y TECNOLOGIA DE CREDITO PARA LA
MICRO Y PEQUENA (MYPE) EMPRESA

lll. FILOSOFIA DE CREDITO

La filosofia y tecnologia de crédito que se presenta a continuacion y que debo trasmitir en mi trabajo de
consultoria, esta particularmente relacionada con la metodologia de crédito individual. La filosofia crediticia
son los principios en los que se sustenta la tecnologia de crédito. Por lo tanto presentamos los siguientes
principios:

IIL.1. VIABILIDAD FINANCIERA

Los programas de crédito tradicionales no dieron nacimiento a instituciones viables financieramente. Se
sesg6 mucho en la forma de desembolsar los créditos, sin importar la recuperacion, la rentabilidad de la
institucion y su sano crecimiento. Una institucion financiera debe tener como premisa la autonomia y
continuidad empresarial. Para ello es importante asumir los siguientes conceptos



1. Proteccién del valor real del patrimonio

Un principio vital para la viabilidad financiera de toda institucion es el crecimiento patrimonial en términos
reales. La proteccion del valor real del patrimonio significa, en términos simples, que dicho patrimonio debe
incrementarse por encima del nivel inflacionario de un periodo dcterminado. Para lograr dicho crecimiento
es necesario que se implemente una cficiente cstructura de ingresos y costos (incluido ¢l costo inflacionario),
de tal manera que se obtenga un adecuado margen de rentabilidad real. Es necesario acotar que el
patrimonio debe incremente como consecuencia de una eficiente gestion financiera de la institucion y no a
través de donaciones como usualmente ocurre en la mayoria de ONGs.

Cuando se logra capitalizar en términos reales se esta garantizando la permanencia del servicio crediticio y
por consiguiente de la institucion.

2. Plena cobertura de costos

Para asegurar una permanencia en el mercado financiero es importante que toda institucion financiera tenga
la capacidad de poder trasladar a su clicntela todos los costos en los que incurre (operativos, financieros e
inflacionarios). La plena cobertura de costos no significa sacrificar al cliente en favor de la institucion, es
decir otorgar créditos a precios elevados y asi encubrir la ineficiencia institucional. Se debe aplicar una
eficiente estructura de costos con permanente revision de tal forma que el precio del crédito sea lo mas
rentable para ambas partes.

3.  Tasa de interés reales positivas

La inflacién es el enemigo niimero uno de toda actividad financiera, contrae el poder adquisitivo de los
depositos y de la cartera de créditos respectivamente, por consiguiente es imprescindible que la institucion
proteja su cartera trasladando a su clientela dicho poder adquisitivo.Las tasas de interés juegan un rol
importante en esta proteccion, si no lo realiza corre el riesgo casi seguro de no poder seguir satisfaciendo la '
demanda de su clientela y el siguiente paso seria la extincion de la institucion.

4, Recursos humanos calificados

A los punto anteriores mencionados se debe agregar que, el rol que juegan el personal de una institucion
desde el Gerente hasta el ultimo nivel debe ser calificado, de esta forma se aseguraria una buena gestion
empresarial y un servicio de calidad a la clientela.

I11.2. EL OFICIAL DE CREDITO

A diferencia del funcionario, sectorista o apoderado de crédito de los bancos tradicionales, donde, los
procedimientos de analisis y otorgamiento del crédito estan separados del control y seguimiento, en la
filosofia crediticia que se expone, el oficial de crédito asume la responsabilidad del otorgamiento y de la
recuperacion del crédito. Para ello es necesario motivarlos con incentivos monetarios acordes a su labor. El
oficial o analista de crédito mantiene .una estrecha relacion con el prestatario, incluso después del
desembolso, de esta forma se desarrolla una relacion cuasi personal, la cual, debe aprovecharse para
reducir la brecha de desconfianza informativa y de esta manera reducir los riesgos para créditos
posteriores.

El analista de crédito debe identificarse con su trabajo, no se debe pemmitir identificarse con el cliente,
debera mantener criterios técnicos al momento de evaluar y proponer un crédito.



Las recomendaciones de otros clientes como de sus superiores no deben ser fundamentales a la hora de la
decision del crédito. Su labor es tan importante que se le considera la piedra angular de la tecnologia
crediticia. Un oficial capaz y eficiente nos garantiza una mayor posibilidad de reduccién de riesgo. Por estas
consideraciones es muy importante establecer una adecuada estructura remunerativa, motivada por
incentivos monetarios y no monetarios, donde el criterio principal de evaluacién debe ser el rendimiento
profesional. Por estas razones es de vital importancia la permanente capacitacioén de los oficiales de crédito.

I11.3. ANALISIS IN SITU DE LA UNIDAD ECONOMICA Y LA EMPRESA A
FINANCIAR

Un aspecto esencial de la tecnologfa crediticia es el andlisis del crédito adaptado a la realidad del sector
informal donde se ubican mayormente las microempresas. Estos clientes potenciales no habituales para
los intermediarios financieros, normalmente se caracterizan por ser unidades econémicas familiares con
marcadas inter-relaciones financieras entre su economia domestica y su economfa comercial. Es decir no
existe la posibilidad de distinguir con claridad el flujo de transacciones ni el flujo de fondos entre familia
y negocio.

A diferencia de los andlisis de crédito convencionales que centralizan el estudio en los aspectos
patrimoniales y/o en un denominado proyecto, esta tecnologfa, enfatiza el anélisis tanto del negocio a
financiar asf como el contexto en que se desenvuelve la unidad econémica. La finalidad de realizar este
andlisis es:

a) Apoyarse por un lado en la potencialidad econémica de la empresa solicitante y por otro lado, apreciar
otros flujos de ingresos o egresos que puedan afectar positiva o negativamente la recuperacion del crédito
a otorgarse. Ademds permite observar los problemas potenciales de la moral de pago (denominada
también voluntad de pago) en la devolucién del crédito.

b) Dejar claramente establecido que la aplicacién del crédito se adecuar4 a las necesidades de liquidez de
la unidad econdémica en su conjunto, més que al destino especifico que el solicitante pueda declarar por
conveniencia en la solicitud de crédito.

De esta manera el "cash flow standard promedio" de la unidad econémica es tan importante como las
ganancias netas de la actividad empresarial, relativizdndose al mismo tiempo la exigencia de presentacién
de facturas por parte de los clientes, como una manera de probar la utilizacién "correcta" de los fondos
facilitados por el intermediario financiero.

El rol del oficial de crédito para el cumplimiento de este principio es obtener la informacién in situ, tanto
en el domicilio como también en el lugar del negocio. A través del andlisis in situ, el oficial identifica las
corrientes de ingresos y gastos de la unidad econémica del solicitante y formula los estados financieros
del negocio. Se estima que la calidad de la informacién depende del oficial de crédito quién se hace
responsable por la veracidad de la informacién que recolecte y que debe constituirse en base confiable
para la toma de decisiones del comité de créditos. Bajo este requerimiento conceptual de la filosofia
crediticia, el estudio de la unidad econdémica solamente es posible realizarlo si contamos con oficiales de
crédito plenamente identificados con su trabajo y con su institucién financiera.



111.4. EL ROL DE LA GARANTIA

Los micro y pequefios empresarios en una alta proporcién poseen garantfas dificilmente liquidables pero
cuentan con muchos elementos que se pueden utilizar como garantfa, como por ejemplo, productos de
consumo duradero, inventarios de bienes y posesiones de modesto valor. Teniendo en cuenta esta
compleja situacién se ha creado una tecnologia crediticia apropiada a este segmento del mercado, que crea
mecanismos al prestatario para devolver puntualmente sus créditos (por ejemplo: posibilidad de obtener
un représtamo rdpidamente, escalonamiento gradual del monto prestado en funcién a la capacidad de
pago, cobro de recargos en caso morosidad).

En este contexto la exhaustiva evaluacion del prestatario (estimacién de la capacidad de pago y voluntad
de pago) se convierte en una herramienta fundamental de la tecnologfa crediticia, que debe ser
complementado con un suficiente potencial de amenaza, que se le utilice como elemento conminatorio en
caso de negacién al pago de la deuda. En otras palabras, la garantfa deberfa jugar un rol de presi6n
psicolégica como sancién potencial sobre el prestatario para motivarlo a reembolsar el crédito
puntualmente.

En principio, deberfa permitirse comprometer al prestatario con todos sus activos tangibles que posea,
antes de utilizar otras formas de garantias que no sean adecuadas para presionarle psicol6gicamente. La
politica particular sobre garantias que la institucién financiera adopte, serd evidentemente el terreno donde
deberd moverse el oficial de crédito y son los lineamientos que se deben respetar, sin embargo para el
caso del financiamiento a la microempresa se requiere que el intermediario financiero demuestre cierta
capacidad para innovar y apartarse de los métodos tradicionales que aplica a su clientela habitual.

La premisa tradicional de juzgar la mayor o menor seguridad de una cartera de créditos, en funcién a las
garantias que la protegen, puede aceptarse solamente como suposicién légica y simple que carece de .
sentido econémico (al menos la prictica en diversos paises de América Latina asf lo confirma). Solo en la
medida que sea posible cuestionar la recuperabilidad de un crédito adquirird importancia complementaria
la garantfa.

La premisa fundamental que deberfa recordar siempre el oficial de crédito de la pequefia y microempresa,
es que la garantfa no debe constituir un elemento de juicio decisivo en el otorgamiento del crédito. Esto
significa no dejar influir en demasfa su decisién por el volumen o la calidad de la garantfa, ya que esta no
altera el nivel de riesgo que lleva implicita una operacién crediticia. Solo tiene capacidad para incentivar
al deudor a cumplir con las condiciones pactadas.

Tampoco deberfa pensarse en desamparar totalmente el crédito de la garantia, lo que supondria que
actuamos en marcos de absoluta certeza, cuando en realidad se opera en dmbitos de alta incertidumbre. Lo
que se pone en duda es que la cobertura del crédito se logre mediante la instrumentacién de garantias. Un
prestatario con nivel critico de morosidad debido a factores coyunturales seguramente también se vera
afectado con la validez de su garantfa sea esta de cualquier indole. A pesar de los diversos efectos que
puedan discutirse, debe aceptarse que determinados tipos de crédito requieren de una garantfa
perfeccionada, especialmente en aquellds operaciones de largo plazo o aquellas operaciones que
representan los montos de crédito més altos de la cartera.

De ningin modo se propone al oficial de crédito desestimar la garantia, pero si se insiste en que deberfa
otorgarle la valoracién que realmente tiene, de modo de no encarecer innecesariamente una operacién de
crédito si la contrapartida no es una eficiente recuperacién.



IIL.S. DESTINO DEL CREDITO Y FINANCIAMIENTO DEL CAPITAL DE
TRABAJO

Es importante dejar claramente establecido que la justificacién de la aplicacién del crédito o el plan de
inversion se adecuard a la microempresa en forma integral, més que al tipo de utilizacién especifica y
declarada en la solicitud del crédito. Es decir, importarad indudablemente si se financia un activo de trabajo
o si se reemplaza una deuda, pero se analizaré la aplicabilidad en funcién no solamente de esa operacién
sino de su repercusion en la empresa e incluso en el contexto de la unidad econémica en forma integral.

Para que los intermediarios financieros bancarios penetren con éxito en este nuevo segmento de mercado
(de la microempresa) deberfa evitarse repetir la filosofia de los bancos de fomento, que exigen la
verificacién de la inversion. Esta exigencia ademds de incrementar los gastos operativos del departamento
de crédito, pone en desventaja al pequefio empresario, ante alternativas de inversién més rentables en el
corto plazo, al tener que cefiirse a una proforma de inversién predeterminada por el financiador. Nadie
mejor que el propio cliente conoce su mercado y las variaciones de oferta y precios que se presentan
constantemente.

El estudio del plan de inversién tampoco deberia constituir una exigencia de la politica de créditos para
financiar activos fijos a la microempresa. En la mayorfa de los casos, estos activos fijos son pequefias
maquinarias de bajo monto, de segunda mano (segundo uso), por lo cual no puede tipificirseles como
activos fijos. Constituyen pricticamente una parte més del capital de trabajo de la microempresa. Es
importante reconocer que esta tipica filosofla de bancos de fomento conlleva a:

- Una desviacién de la atencién sobre los aspectos econémico-financiero mas importantes que deben
tenerse en cuenta antes de otorgar un crédito, esto es, la marcada inter-relacién entre la empresa y la
unidad econémica y la discusién de la voluntad de pago de dicha unidad econémica.

Induce a que los clientes elaboren una serie de artificios para probar que se realiz6 la inversién
prefijada, por ejemplo, falsificacion de facturas o prestarse mercaderias de sus vecinos empresarios.

Como puede comprenderse el financiamiento solamente desempefia un papel de apoyo a la estrategia
empresarial. Obviamente mas all4 del destino del crédito, lo que nos deberia interesar es la capacidad de
reembolso del crédito. Ello no solo depende de la estructura de los activos, sino también de: la estructura
de endeudamiento, la autosuficiencia de la microempresa para asumir el endeudamiento, las obligaciones
con la unidad econémica y fundamentalmente el mercado.

Cuando se financia a una microempresa, no se descarta la posibilidad de que el crédito se utilice en las
actividades secundarias de la unidad econ6émica (compra de bienes no productivos). En este caso lo mas
importante es analizar el efecto en ambos casos, examinar de que manera la otra actividad que se financia
es altamente estable o especulativa y como impactaria en el repago del crédito. Por eso, es relevante que
el oficial de crédito comprenda que la devolucién del crédito depende fundamentalmente del saldo
disponible de la unidad familiar (en forma integral).

Si bien es cierto que la realidad del sector de la MYPE nos indica que lo mas importante es analizar el
reembolso del crédito, versus el posible uso del mismo, para establecer una politica empresarial se
recomienda que al inicio de la relacién crediticia con este sector, se financie generalmente capital de
trabajo.



Para el desenvolvimiento de sus operaciones las empresas precisan de capitales que les permitan la
adquisicién de sus distintas clases de activos. Tales capitales pueden ser propios o ajenos y ambos
conllevan un determinado nivel de riesgo que debe ser compensado con el rendimiento de los activos de
la empresa. Desde el punto de vista de los acreedores, los negocios toman obligaciones porque cuentan
con activos circulantes que posibilitan la generacién de remanentes para asumir las obligaciones.
Dificilmente los acreedores tomarian riesgos financiando desde el inicio los activos fijos del negocio del
prestatario, normalmente en la préctica el capital fijo de una empresa debe estar autofinanciado, es decir
con fondos del mismo empresario o los de su familia. Si se toman en consideracion los largos plazos para
el financiamiento del activo fijo, el riesgo para el potencial acreedor aumenta, en este caso la
autofinanciacién del capital fijo es el instrumento financiero mas adecuado antes de permitir que el
empresario eluda su responsabilidad transfiriéndole al banco el riesgo de su empresa.

En cambio el capital circulante es facilitado muy frecuentemente en forma externa mediante acreedores
comerciales denominados proveedores, este financiamiento de capital circulante para un negocio con
_cierta antigiiedad, tiene comparativamente bajo riesgo, en relacién a un nuevo cliente. Sobretodo en la
relacién comercial se valora mucho la reciprocidad de larga duracién. En el financiamiento de capital
circulante también es frecuente encontrar pequefias empresas que requieren el financiamiento de
oportunidades comerciales, o financiamiento en casos de emergencia. Este tipo de financiamiento lleva
implicito también un determinado nivel de riesgo, sin embargo, se trata de un financiamiento de corto
plazo concedido a tasas de interés generalmente altas (de una u otra reflejan también la oportunidad del
financiamiento y el nivel del riesgo crediticio).

Este desarrollo paulatino de las actividades crediticias es conveniente tanto para el nuevo segmento de

mercado, como también para el intermediario financiero, ya que permite por un lado que el pequefio

empresario, ajeno a las forinalidades de la concesién crediticia, vaya familiarizandose lentamente con las

reglas de la institucién financiera; y por otro lado, significa prudencia financiera para la institucién,

dispuesta a disminuir el riesgo crediticio. Obviamente la rdpida rotacién del capital posibilita un proceso.
de aprendizaje importante para el oficial de crédito debido al mayor nimero de casos que deber4 tratar y

ver incrementada de esta manera su experiencia en el sector. En la medida que el prestatario se ha ganado

un historial positivo con la institucion, es factible posteriormente asistirlo con créditos para activos fijos.

Tal vez podria sostenerse que el financiamiento del capital circulante ya estd ampliamente asegurado a
través de los proveedores. Pero esto no es tan exacto, porque los proveedores disponen solamente de una
cantidad limitada de capital y capacidad para administrar una cartera de clientes, al mismo tiempo por
razones de riesgo le concederdn al empresario solamente un monto de crédito pequefio, de modo tal que
no les permiten a las pequefias empresas potenciar un crecimiento real. En este contexto el financiamiento
de capital circulante por parte de terceros permite negociar condiciones més ventajosas de compra al
empresario, brind4dndole una cierta independencia del proveedor.

IIL.6. RELACION CREDITICIA DURADERA EN EL LARGO PLAZO

La relacién crediticia duradera en el largo plazo, se fundamenta en el hecho de que la institucién desea
brindar permanente acceso bancario a los pequefios empresarios y microempresarios. Esta relacién
crediticia perinanente y duradera con el cliente, es una relacién de confianza reciproca (prestatario -
institucién financiera) que se construye a través del tiempo. Si unilateralmente no se cumplen las
obligaciones pactadas de mutuo acuerdo, automéaticamente la relacién crediticia se deteriora y se pierde
asf un importante instrumento para disminuir los costos de evaluacién en la concesién crediticia.



Otro argumento a favor de la relacién crediticia de largo plazo, se sustenta en la posibilidad del
intermediario para promocionar los diversos servicios que la institucién ofrece en el lado pasivo
(depésitos en sus diversas modalidades), especialmente a aquellos clientes que ademés de reinvertir en su
negocio buscan formas de establecer reservas financieras que les sirva como forma de seguro.

IIL.7. DIVERSIFICACION DE LA CARTERA DE CREDITOS

Una cartera diversificada permite al banco asimilar ficilmente los casos de morosidad y facilita una
maniobrabilidad total del riesgo crediticio. Cuando los créditos se concentran en montos altos, puede
suceder que para evitar una ruptura brusca con el prestatario, el intermediario financiero se ve
comprometido cada vez méas en asuntos de dificil salida, teniendo que utilizar la refinanciacién
sistemdtica de las deudas o cambios en su politica de créditos, para remediar transitoriamente una
situacion critica que podrfa ocasionar fuertes pérdidas a la instituciéon.

A través de la diversificacion de la cartera se busca evitar la concentracién crediticia (por prestatario o por
grupo econdémico). Por su naturaleza, las concentraciones de crédito basicamente dependen de un factor;
cuando existen problemas que afectan a este factor, estas mismas condiciones afectan negativamente a
cada crédito que compone la concentracién. Una concentracién de crédito engloba todas las obligaciones
bancarias (créditos, sobregiros, descuento de documentos, avances en cuenta corriente, fianzas etc.) que
excedan el porcentaje establecido para tal efecto. Varios créditos concentrados en una sola persona o
empresa deberia ser evitada ya que depende de la capacidad financiera e integridad de la misma. El
debilitamiento de la misma puede afectar negativamente a todos los créditos concentrados. También
puede darse el caso de concentracién de créditos a un grupo de prestatarios garantizados por una misma
prenda. Lo mds importante de la concentracion crediticia, es detectarla oportunamente. No necesariamente
refleja una critica, si es correctamente evaluada, conocida y supervisada por el banco.

IV. TECNOLOGIA DE CREDITO

La tecnologfa de crédito trata de suplir las dificultades que enfrentan los MYPEs en la busqueda de acceso
al servicio crediticio formal. Mas se podrd apreciar los puntos donde descansa ésta tecnologla.

IV.1. EL GRUPO OBJETIVO

Existen discusiones prolongadas acerca de como definir el grupo meta hacia el cual se va otorgar el
servicio crediticio. Algunos pafses u organismos internacionales establecen pardmetros como tamafio de
activos, nimeros de empleados, tamafio de las ventas, grado de tecnologfa, etc. Para la tecnologfa de
crédito el grupo meta, son todos los pequefio y micro-empresarios, de los diferentes sectores econdémicos,
preferentemente informales, que desarrollen actividades que les permitan tener capacidad de pago, y que
su acceso al crédito formal sea limitado.
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IV.2. EL ROL Y LAS FUNCIONES DEL OFICIAL DE CREDITO

El oficial de crédito es el funcionario encargado de entablar el trato directo con el prestatario y tiene la
responsabilidad de colocar y recuperar los créditos. El oficial de crédito asignado para atender a la
microempresa y la pequefia empresa difiere de manera sustancial del que trabaja con los clientes
habituales del banco, ya que pasa la mayor parte de su tiempo en el terreno, con los prestatarios.

El oficial es responsable de constatar que se satisfagan todas las necesidades de informacién de la
institucién y de ayudar a los solicitantes a llenar los formularios, permitiendo que el cliente establezca
contacto con el banco solamente cuando se realizan los desembolsos y cuando se efectie el pago de las
cuotas. Asf se disminuyen ostensiblemente los costos de tramitaci6n al prestatario.

En realidad el oficial de crédito es en cierto modo un evaluador del futuro, que debe poseer un
conocimiento generalista heterogéneo, con acento en el drea econémica, contable y jurldica, pero sin

_ descuidar la consideracién de los factores humanos tan decisivos en muchas oportunidades. No debe
pensarse, sin embargo, en la necesidad de una formacién de tipo enciclopédico, sino basada especialmente
en los conocimientos necesarios que le permitan requerir la informacién puntual y precisa sobre los temas
basicos que fundamentan sus decisiones.

La atribucion mas importante de un oficial de crédito se refiere a la colocaci6n, recuperacién y control de

la morosidad de su cartera de créditos. Sin embargo, la extensién de sus funciones dentro de su atribucién

principal se d4 en los siguientes términos:

- Buscar, promocionar el servicio crediticio y seleccionar a los clientes potenciales.

- Evaluar exhaustivamente la unidad econémica y la empresa a financiar del solicitante, con la
finalidad de detectar oportunamente los riesgos y estimar adecuadamente la capacidad y voluntad,
de pago.

- Podré participar con voz en los comités de crédito sustentando las propuestas de financiamiento
correctamente documentadas (basado en la informacién cuantitativa y cualitativa del solicitante).

- Seleccionar, evaluar y apoyar el perfeccionamiento de las garantias de acuerdo a las politicas de la
institucion.

- Velar por la permanente y oportuna actualizacién de la informacién del prestatario con la
' finalidad de disminuir el riesgo crediticio.

- Actuar con rapidez y eficiencia en las respuestas de las solicitudes de los prestatarios, segiin los
términos de la resolucién de los créditos.

- Efectuar un permanente control de la morosidad y visitar a las empresas de los prestatarios para
incrementar la relacién comercial y al mismo tiempo detectar futuros problemas potenciales.

- Sustentar las razones de la morosidad de su cartera ante el comité de créditos.
- Mantener estricta confidencialidad sobre la informaci6n de los prestatarios de la institucién.

- Preparar o reportar la inforinacién correspondiente que les sea solicitada por las areas de control y
auditoria.
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- Velar por una correcta conservacion de los expedientes de los prestatarios.
- Cumplir con las dem4s funciones que le encomiende su jefe inmediato.

Es muy importante resaltar la atribucién del oficial de crédito tanto para colocar como para recuperar,
extendiendo asf su relaciéon con el cliente a través de un circuito financiero completo. Evadir este
principio, que se propone con esta tecnologia crediticia, trae como principal consecuencia diluir las
responsabilidades entre muchos participantes en el seguimiento de la morosidad, lo que directamente
impide conocer cabalmente el éxito o el fracaso de la persona que sustenta la propuesta de financiamiento.

IV.3. LA PROMOCION DELSERVICIO CREDITICIO

Como se mencion6 anteriormente una de las funciones del oficial de crédito es buscar clientes,
promocionar el servicio crediticio y seleccionar a la clientela. Bajo este contexto los oficiales de crédito
juegan un importante rol en el mercadeo directo al prestatario (al menos al inicio de las operaciones). Sin
embargo cuando la demanda de créditos crece rdpidamente se manifiesta la necesidad de desconcentrar
algunas tareas asignadas inicialmente al oficial de créditos.

En este caso serla deseable que la seccién de informes de la institucién financiera, complemente esta labor
a través de folletos informativos o se desarrollen ciertos mecanismos de informaci6n standard, cuidando
de no incurrir en altos costos administrativos en la captacién de clientela. Los aspectos mas significativos
de la informaci6n del servicio crediticio al microempresario, son los siguientes:

- Institucién que ofrece el servicio.

- El servicio financiero.- a quienes va orientado, requisitos, condiciones del crédito en forma muy
general, las reglas del juego y las caracteristicas mas importantes que identifiquen la originalidad
del servicio financiero.

- Los procedimientos o pasos a seguir para obtener el crédito en forma breve.

IV.4. LA PRIMERA ENTREVISTAY LA SOLICITUD DE CREDITO

Los solicitantes de crédito pueden llegar a su primera entrevista: a) por iniciativa propia, b) porque se
informaron a través de la promocién del servicio, c) porque fueron informados por un cliente satisfecho
con el servicio crediticio de la institucién o d) porque les llegé correspondencia directa del banco
mediante la cual se le ofrece el crédito. Esta primera entrevista con el solicitante, se define como el primer
contacto de la futura relacién crediticia a largo plazo. En esta entrevista, los futuros clientes establecen
sus propios criterios sobre el banco y al mismo tiempo el banco tiene la posibilidad de descubrir y
preseleccionar a los clientes potenciales y con capacidad de pago, procurando separarles de los clientes
insolventes y probleméticos. o

Esta primera entrevista deberia desarrollarse de una forma cordial, tratando al futuro prestatario con
mucha amabilidad y cortesfa. Si existiere alguna observaci6n especial o de importante utilidad, el oficial
de crédito tomaré nota. Para ser verificada posteriormente. En la entrevista con el cliente deberfa evitarse
los interrogatorios tipo encuesta. Lo que se busca es indagar a través de simples aproximaciones sobre su
probable capacidad de pago y algunos simbolos que indiquen la estabilidad de su negocio o empresa. Las
informaciones més relevantes en esta primera entrevista son las siguientes:
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- Verificar si cumple los requisitos.

- La actividad econémica.

- La ubicacién de su empresa y de su domicilio.

- El tiempo que lleva funcionando su empresa.

- El tamafio aproximado de su negocio.

- Su estrategia de ventas del producto o del servicio.

- El monto solicitado.
- Destino del crédito.
- Cuota deseada de reembolso del crédito.

- Su experiencia con otros bancos.
- El horario en que se le puede visitar.

Se recomienda al oficial de crédito, registrar en su agenda la direccién exacta del solicitante y el horario
de la visita para no incurrir en visitas frustradas, que conllevan altos costos operativos para el banco.
Como resultado de la primera entrevista se llenara la solicitud formal del crédito, esta solicitud deber4 ser
concreta y con pocos datos. Es importante tener en cuenta la rapidez en el otorgamiento del crédito, ya
que el perfodo de procesamiento de una solicitud de crédito no sélo es fundamental desde la perspectiva
del prestatario, sino que ademads sirve como primer indicador de eficiencia operativa del banco.

Por tanto debe diferenciarse el plazo necesario para diligenciar solicitudes de nuevos prestatarios respecto
de antiguos prestatarios ya que los procedimientos de uno y otro son diferentes. En el caso de nuevos
solicitantes el tramite es mas engorroso que cuando se procesan solicitudes de clientes conocidos, cuya
atencion representa hasta cierto punto un trabajo de rutina.

El tiempo 6ptimo de procesamiento de la solicitud de crédito depende de la habilidad del oficial de
crédito y de la simplificacién de los procedimientos administrativos (especialmente en los niveles de
decisién para la aprobacién de los créditos). El tiempo méximo deberia ser de cinco dias a partir de la
presentacién de la solicitud y el tiempo 6ptimo debera corresponder a las metas proyectadas por el banco
para un perfodo dado, puede ser 24 horas.

El oficial de crédito deberia tener presente que el acortamiento de tiempo en la tramitacién de las
solicitudes de crédito nuevas, significa un mejoramiento de la eficiencia operativa. Esto permite
simultdneamente a la institucién un crecimiento sostenido de la cartera como producto de la incorporacién
de nuevos clientes.

IV.S. LA VISITA AL PRESTATARIO

1. LA FINALIDAD

La visita se realiza después de haber concretado la solicitud de crédito. Se asume que el oficial de crédito
ha llenado la solicitud después de: a) haber mantenido un primer contacto directo con el solicitante y b)
solo si el resultado del primer contacto nos arroja indicios positivos sobre la capacidad de pago del
solicitante. Esto significa para el intermediario financiero desincentivar el rellenado de las solicitudes de
cada "cliente"” que se acerque al banco, sin haber tenido un primer contacto con el oficial de crédito. A
través de esta practica se evitaria que la preseleccién del solicitante se efectie en un cimulo de solicitudes
de crédito producidas por el 4drea de informes, lo que probablemente implicarfa atender preferentemente
solicitudes de montos altos, correctamente llenadas y con teléfono para el contacto.
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Sin embargo, hay que resaltar que cuando ¢l intermediario linancicro se enfrenta a una alta demanda de
créditos, se podria establecer una "pre-solicitud" a rellenar por un funcionario (o secretaria) no
necesariamente capacitado en la concesién de créditos, con el objeto de realizar una primera selecciéon de
la clientela.

En este contexto la visita constituye la primera fase del anélisis del crédito y tiene como objetivo general :
Conseguir las informaciones para el anélisis y evaluaciéon de la voluntad y capacidad de pago del
solicitante y al mismo tiempo buscando minimizar el riesgo crediticio. Al lado del objetivo general la
visita tiene multiples finalidades como por ejemplo:

a) Estrechar los vinculos con el cliente y a veces para conocerlo, si es que no se ha tenido la oportunidad
de verlo en el banco (este caso podria ocurrir, cuando al oficial de crédito se le asignan los clientes segiin
zonas geograficas o cuando el oficial asume transitoriamente la cartera de clientes de los oficiales que se
encuentran de vacaciones).

b) Apreciar la importancia verdadera del negocio en la unidad econémica del solicitante y sus inter-
relaciones financieras, la amplitud del local, la cantidad y calidad de los inventarios, de los vehiculos, de
la maquinaria, de las instalaciones; el orden y limpieza, que revelan el cuidado que se pone en el manejo
del negocio.

c) Para el caso de créditos sucesivos, a través de la visita el oficial podria controlar las cifras de los
estados financieros del prestatario. Si atin no se contara con informaciones actualizadas, la visita es una
magnifica oportunidad para obtener las cifras de los activos tangibles.

d) Apreciar la actitud del personal que dirige la empresa o de los miembros de la unidad econémica. En
lo que se refiere a la empresa, un personal trabajador y bien presentado refleja en cierto modo la actitud de
quienes dirigen la empresa. Para el caso de los miembros de la unidad econémica, una actitud hostil
demuestra fuertes obstaculos para el inicio de una franca relacién bancaria.

e) Resaltar que el contacto personal en el propio medio del prestatario revela el interés del banco en
conocer las necesidades reales de financiamiento de sus clientes, ya sea para innovar servicios o también
podria ser para suspender alguna linea de crédito al cliente, en caso de que se detecte algin problema
potencial que no necesariamente sea el impago de las cuotas.

f) La visita es una buena oportunidad para averiguar los problemas que afectan a la empresa o a la unidad
econdmica. Las dificultades que tiene para las ventas, la fabricacién, modos de distribucién, vacios de la
unidad econdmica donde se descubren los problemas potenciales de repago. Para conocer también las
proyecciones del negocio y detectar las probables dificultades para su crecimiento en el futuro.

g) La visita es una oportunidad propicia para averiguar los bancos a través de los cuales canaliza algunas
importaciones, o transferencias para sus pedidos de mercaderfa. Naturalmente es la oportunidad para
inducir al cliente a hacer sus operaciones por intermedio de nuestro banco.

h) La visita también es importante porque nos permite averiguar lo que el cliente conoce sobre sus
competidores (que tal vez podrian ser ya clientes nuestros).
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2 EL DESARROLLO

Para el desarrollo de la entrevista con el cliente no existe un orden de importancia de los temas a tratar,
todos son prioritarios y se complementan, solo podria sugerirse que el oficial de crédito trate de ganarse la
confianza del cliente. Como es légico suponer algunos clientes microempresarios pueden mostrarse
escépticos, timidos o muy listos para sorprendernos en nuestra visita. Cuando esto suceda el oficial tratara
de hacerle comprender que el banco les asegura estricta confidencialidad de la informacién que nos esta
reportando. Es importante hacerle comprender también al cliente que la calidad de informacién que nos
brinda influye para estimar con el menor grado de error las condiciones del crédito (monto, cuota, plazo
etc).

El oficial de crédito deberfa utilizar su sentido comin para cruzar con preguntas criticas la consistencia de
las informaciones que el cliente brinda, evitando no ofuscarse si la informacién no se produce como se
planific6 anticipadamente. En lo posible debe tener suficiente tino para averiguar las cosas importantes
para el banco. Para ello debe ser consciente que el cliente no tiene la informacién preparada mentalmente
de una manera sistemética, tal como lo contemplan los formularios de crédito; por eso se hace necesario
que el oficial de crédito, para dilucidar los multiples interrogantes o finalidades que se han sefialado, no
someta al cliente a un interrogatorio forzoso.

La informacién deber4 obtenerse mezclando las preguntas con la conversacién y anotando con discrecién,
si no se confla en la memoria. Durante la visita el oficial de crédito debe cuidar mucho lo que dice a fin
de no incurrir en indiscreciones ya sea sobre el banco o su cartera de clientes que maneja, ya que aparte de
desprestigiarlo por su indiscrecién, puede comprometer al banco. En todo lo demds su comportamiento
debe estar a la altura de la institucién que representa.

Es importante que el oficial de crédito revele un verdadero conocimiento del negocio del cliente (por lo
menos cuando se trata de un segundo crédito y de clientes interesantes para el futuro). Para ello debe
revisar la carpeta y echar una hojeada al legajo de documentos especialmente al balance y el historial
crediticio para ver las operaciones que con él hemos tenido. Debe llevar en la memoria (por lo menos
cuando se trata de clientes importantes) los datos de los estados financieros que considere de importantes.
Esto no solo le servira al oficial de crédito para aprovechar mejor la visita, sino para dar al cliente una
correcta impresién, de que el oficial se interesa realmente en su negocio, ya que tiene presente las cifras
significativas del mismo.

En el transcurso de la visita se le hard conocer al cliente que la relacién crediticia se inicia
preferentemente con plazos cortos (procurando la mayor rotacién de los recursos) y algunos aspectos de la
filosofla crediticia del banco (especialmente la relacién crediticia de largo plazo). Es necesario también
explicar al cliente que la decision del otorgamiento del crédito lo toma la instancia correspondiente del
banco, para no crearle expectativas en extremo optimistas (segiin las condiciones deseadas del cliente).
Por tratarse de microempresarios y pequefios empresarios, es importante verificar alguna informacién del
cliente observando sus comprobantes, tales como: facturas, gufas de remisién, libretas de ahorro, registros
de cuentas por cobrar, documentos sustentatorios de propiedad de bienes etc.

Para los clientes que cuentan con inmuebles, deberfa optarse por la estrategia de asegurar el primer rango
de la garantia hipotecaria, para evitar que otras instituciones tomen la iniciativa. De las informaciones
suministradas por el futuro cliente, pueden aceptarse ciertos hechos sin verificacién, otros pueden
comprobarse por medio de una investigacién posterior. El grado en el que la informacién se verifique o
amplfe mediante una investigacién méds extensa queda a juicio del oficial de crédito. Normalmente se
sugiere verificar por lo menos telefénicamente las referencias bancarias o comerciales del cliente.
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IV.6. ANALISIS DE LA CAPACIDAD DE PAGO

El objetivo de esta fase del anilisis es minimizar el riesgo crediticio y conocer concretamente si la
empresa a financiar arroja un margen de beneficio que le permita autofinanciar su endeudamiento y
explorar la posibilidad de que el crédito a otorgarse no sea pagado segun las condiciones pactadas. En el
andlisis de la capacidad de pago también nos interesa conocer cuél serla el efecto del financiamiento en la
empresa a financiar desde el punto de vista econdmico y financiero. Para determinar la capacidad de pago
del solicitante se procede al andlisis del balance, el estado de resultados estandarizado y la unidad
econémica (para ctéditos con plazos de gracia puede adicionarse el flujo de caja de la empresa a
financiar).

La capacidad de pago es el primer instrumento cuantificable para determinar la viabilidad de la operacién
crediticia y hay que remarcar que deberd realizarse de manera muy conciezuda mientras, que el segundo
instrumento (la voluntad de pago) no es cuantificable (especialmente en el primer crédito). Mas bien es
una cuestién de impresién personal que depende del sentido comin del oficial de crédito; ambos
instrumentos van acompafiados de un elemento colateral denominado garantia.

1. ALCANCE Y UTILIDAD DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Los intermediarios financieros a través del anélisis de los estados financieros tratan de detectar los riesgos
y estudiar la situacién de los negocios de los clientes. Normalmente enfocan los aspectos: patrimonial,
financiero, econémico y comercial. Por otro lado, los estados financieros se han convertido en exigencia
de la entidad méxima de control (Superintendencia de Bancos) con la finalidad que los bancos estudien
sisteméticamente los riesgos de sus prestatarios. Estas exigencias se refieren también a ciertas normas
para la evaluacién, como por ejemplo, indicadores de liquidez, solvencia, rentabilidad y endeudamiento.

Cuando se trata de financiamiento a las microempresas que carecen de estados financieros por no llevar
una contabilidad formal, los intermediarios financieros se enfrentarlan a dificultades de orden normativo
que obstaculizan tal financiamiento.

Es por ello que los bancos tampoco han complicado su actuacién, desarrollando instrumentos adecuados
para el financiamiento de la pequefia empresa y microempresa. Independientemente de quién formule los
estados financieros (si la empresa o el banco) es menester subrayar que el andlisis de los estados
financieros puede ser planteado con distintos alcances y miltiples utilizaciones, por ejemplo:

a) Para el gerente de una empresa.- los estados financieros constituyen un pre-requisito que no puede
faltar, tanto para conocer el estado de la empresa, como para poner de manifiesto los avances o el éxito de
su administracién (la que comprende también la funcién financiera). A través del anélisis de los estados
financieros el gerente puede poner en evidencia: el autofinanciamiento, la politica de capitalizaci6n, el
costo del endeudamiento, los efectos de su composicién estructural del balance, el impuesto sobre la renta
etc.

b) Al oficial de crédito.- le interesa sobremanera el aspecto patrimonial, financiero, econémico y
comercial de la empresa.

c) Para el accionista o inversionista.- los estados financieros son utiles para decidir sobre los dividendos y

la tasa de retorno de su- inversién. Por tanto su interés se dirigiré al estudio de la rentabilidad de la
empresa.
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2, LOS ESTADOS FINANCIEROS Y EL CREDITO BANCARIO

El problema del oficial de crédito consiste en determinar el grado de riesgo involucrado en cada crédito
solicitado por la clientela. Debe cerciorarse que cada crédito que haga, serd recuperado de acuerdo a las
condiciones pactadas, cosa que logra en parte estudiando la posicién financiera de la empresa,
examinando la unidad econémica y explorando algunos pardmetros de la voluntad de pago.

En el marco tradicional de concesién de créditos, a través de los estados financieros el intermediario
financiero trata de descubrir el riesgo crediticio. Légicamente, el banco intenta sustituir la carencia de
confianza, producto de la asimetrfa fundamental en lo que respecto a la informacién que ambos poseen
sobre la transaccién financiera. Sin embargo las condiciones bajo las cuales operan las pequefias
empresas no les permite cumplir con las exigencias mencionadas. Es por eso que esta tecnologla crediticia
toma en cuenta la realidad de este sector y desarrolla mecanismos apropiados para el otorgamiento de
créditos a este sector. Parte de estos mecanismos se refieren, por ejemplo a:

- Laestimacién de los estados financieros labor que debe ser efectuada por el oficial de crédito, cuando la
pequefia empresa carece de contabilidad o de suficientes registros que reflejen su situacién econémica.

- Cuando existan estados financieros, solo deberan tomarse como referencia, en este caso debera
prevalecer el juicio del oficial de crédito en la reformulacién de dichos estados financieros.

Todo ello deberia interpretarse como el interés del acreedor para revelar de manera veridica, agil y sin
incurrir en altos costos transaccionales, la informacién econémica-financiera de la empresa en funci6én a
sus legitimos intereses como acreedor financiero.

3 EL BALANCE

El balance muestra el estado financiero de la empresa en determinado momento, a veces se le denomina
estado patrimonial. Corresponde destacar que ambos lados del balance arrojan la misma suma (por el
principio de la partida doble). Esta igualdad nada dice acerca de la salud financiera de la empresa, sin
embargo el balance en la visién de conjunto. Es un estado contable fundamental ya que permite apreciar
los recursos (los activos), las obligaciones y los derechos de los propietarios de la empresa (pasivo y
patrimonio).

El activo esta constituido por todo lo que la empresa posee, en los distintos bienes y valores, a corto y
largo plazo. Los bienes del activo se registran a precio de costo y los rubros del activo se enuncian en
orden decreciente de su liquidez, es decir, en el orden de la rapidez con que se espera convertirlos. en
efectivo. El pasivo esta constituido por las obligaciones que tiene la empresa y se clasifica también de
acuerdo al criterio de exigibilidad decreciente. El patrimonio est4 constituido por la diferencia entre el
activo y el pasivo de la empresa. Las funciones mas importantes del balance son las siguientes:

a) Otorga una idea del tamafio del negocio.
b) Es la fuente informacién para calcular la capacidad de endeudamiento de la empresa.
c) Muestra la estructura financiera de la empresa.

A continuacién se comentan algunas de las principales cuentas del balance:
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EL DISPONIBLE.- Es el dinero en efectivo, en cuentas de ahorro o cuentas corrientes. Corresponde a
los fondos inmediatamente disponibles.para su desembolso. Los microempresarios normalmente no
manejan saldos significativos en cuentas corrientes de los bancos tanto en moneda nacional como
extranjera. Si las microempresas ya tienen contabilidad, el dinero en efectivo puede encontrarse en cajas
registradoras o en la "caja chica" del negocio. Si la empresa tuviera acceso a las cuentas corrientes se
deberfa indagar sobre las lineas de crédito, avances de cuenta o sobregiros que signifiquen deuda bancaria
en el pasivo de la empresa. En este aspecto se recomienda estudiar los extractos de las cuentas con la
finalidad de detectar, por ejemplo, los ciclos y niveles del efectivo a través del movimiento de la cuenta
corriente.

LAS CUENTAS POR COBRAR.- aqui se consignan todos los créditos que ha otorgado la
microempresa ya sea a través de letras, facturas y otros. Las cuentas por cobrar son cantidades adeudadas
a la microempresa por sus clientes, sus saldos se registran en el balance deduciendo la provisién para
cuentas irrecuperables.

Es importante conocer la concentracién de las cuentas por cobrar y descubrir los impactos que sobre la
liquidez del negocio podria causar la morosidad de los clientes. También es importante conocer los
plazos, las frecuencias de pago y otras observaciones que sean necesarias para explicar adecuadamente los
fenémenos del capital de trabajo del negocio. Normalmente las microempresas no llevan una contabilidad
formalizada, en este caso, la informacién podra estimarse con ayuda de las facturas, tarjetas de control,
kardex de clientes, cuademo de apuntes, registros de venta u otras fuentes que permitan producir tal
informacién.

LOS INVENTARIOS.- sus caracteristicas varfan mucho dependiendo del giro del negocio, tritese de
servicios, de comercio o produccién. Se denomina inventario al recuento y avalio de los bienes que la
empresa tiene en materiales, suministros, materias primas y mercanclas.

Obviamente no se propone un inventario al detalle (de toda la mercancia disponible para la venta), pero si
una estimacién aproximada utilizando ciertas metodologlas, siempre utilizando el principio de valoracién
al costo. Puede darse el caso de pequefias empresas dedicadas a la comercializacién de productos
perecederos (por ejemplo, frutas o legumbres), en este caso se requiere practicar una deduccién de los
inventarios (provisién para inventarios) dada la posibilidad de la existencia de mercancias deterioradas.

Las microempresas del sector produccién tienen por lo menos tres tipos de inventarios: inventario de
materias primas sin procesar, inventario de artlculos en proceso de fabricacién y el inventario de
productos terminados. Se recomienda muestrear los precios de compra y los precios de venta de los
productos mas importantes en el volumen de las ventas (no segin cantidades vendidas sino segun el nivel
de contribucién monetaria en las ventas) para poder determinar la razonabilidad de los margenes de
comercializacién. Los inventarios de la empresa constituyen el activo mas importante y por eso se precisa
interpretar algunos fenémenos econdémicos que por simple observacién, el oficial de crédito puede
apreciar, por ejemplo: que implicaciones conlleva tener considerables o reducidos niveles de inventarios ?
Un considerable nivel de inventarios puede implicar dos situaciones: a) suficiente capital de trabajo que
denote solidez del negocio y b) costo de oportunidad del capital especialmente si las ventas no responden
a las expectativas esperadas (baja rotacién de inventarios). Un reducido nivel de inventarios puede ser
expresion de una politica comercial razonable, porque asf minimiza el capital absorbido.

LOS ACTIVOS FIJOS.- esta categorfa de activos incorpora bienes tangibles y relativamente durables,
aunque la palabra activo fijo no resulte muy descriptiva, se trata de los bienes necesarios para la operacién
de la empresa y permanecen en su poder por un perfodo indefinido porque son relativamente durables y
no estan aptos para la venta. Dentro del activo fijo pueden considerarse los siguientes elementos:
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- Muebles y enseres

- Maquinaria y equipo
- Herramientas

- Vehiculos

- Edificios

- Terrenos

- Construcciones

Teniendo en cuenta que estos activos sufren desgaste a lo largo del tiempo, por el uso o la obsolescencia,
~ se contempla la depreciacion restandose del valor del activo fijo. Para reflejar razonablemente el valor de
los activos no basta solamente tomar en cuenta la depreciacion, sino también el estado de conservacién y
su realizacién a valores de liquidacién (o de mercado). Normalmente es un hecho positivo cuando el
activo fijo es una partida representativa del balance (especialmente para las empresas industriales) ya que
cabe la posibilidad de tomarlos como garantfa y al mismo tiempo significa que la pequefia empresa ha
logrado cierto nivel técnico y de productividad.

LAS CUENTAS POR PAGAR.- es un rubro muy importante en la estimacién de los estados
financieros. Se refiere a las obligaciones que el prestatario posee frente a terceros (bancos, cooperativas,
proveedores, organizaciones privadas de desarrollo, prestamistas y otros). De idéntica forma que las
cuentas por cobrar, hay que analizar detenidamente su concentracién, grados de vencimientos, costos del
endeudamiento, garantfas presentadas y nivel de acceso a tal fuente de financiamiento. Es probable que
cuando no exista contabilidad, el solicitante no manifieste la totalidad de sus obligaciones (o en el
extremo declare ninguna obligacién pendiente) por ello se hace necesario ir cruzando informaciones
complementarias obtenidas durante la entrevista para detectar la confiabilidad de la informacién del
solicitante.

EL PATRIMONIO.- representa los compromisos que la empresa tiene con sus duefios. Por el principio
de la partida doble resulta de la diferencia entre el activo y el pasivo de la empresa, representa el respaldo
econémico y esta constituido por la porciéon propia de los activos de la empresa (sin obligaciones
financieras). Desde el punto de vista de la exigibilidad del pasivo podrlamos clasificarlo como corriente y
no corriente, igualmente para el activo, segin el grado de liquidez podriamos hablar de activo corriente y
no corriente, a continuacién algunas definiciones:

- El activo corriente y activo no corriente.- Segin el grado liquidez las partidas del activo del balance
pueden clasificarse en activo corriente y activo no corriente. El activo corriente comprende el efectivo, el
dinero en cuenta corriente, las inversiones de corto plazo (de libre disponibilidad y no atadas al plazo), las
cuentas por cobrar y los inventarios; es decir todo lo que se pueda transformar en liquidez y que en ese
proceso de transformacién genere un beneficio para la empresa. La esencia de la discriminacién es el
plazo (normalmente en funcién al giro del negocio) y la rotacién constante. Los activos corrientes se
requieren para las operaciones diarias en la empresa. Contablemente la inter-relacién del activo corriente y
del pasivo corriente determinan el capital de trabajo de una empresa. Se considera como activo no
corriente al activo fijo y otros activos que permanecen sin dindmica en las operaciones de la empresa.

- El pasivo corriente y el pasivo no corriente.- El pasivo corriente est4 constituido por obligaciones que
se esperan sean satisfechas ya sea mediante el uso del activo corriente, o por la creacién de otras partidas
del pasivo corriente. Es el grado de exigibilidad o el lapso del ciclo operativo corriente el que se aplica
para clasificar al pasivo corriente. Normalmente agrupa a las cuentas cuyo vencimiento a de ser a un plazo
menor a un afio. Como pasivo no corriente se considera el endeudamiento a largo plazo.
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- El balance presentado por la empresa para solicitar financiamiento.- Por la diferencia de criterios
acerca de la naturaleza y de los valores que se incluyen en determinadas cuentas, el banco debe verificar el
cardcter financiero de las cuentas y practicar una redistribucién siguiendo el punto de vista estrictamente
financiero. BEst4 situacién se torna en exigencia cuando las condiciones econdmico-financieras bajo las
cuales se desenvuelve la clientela son marcadamente inestables (por ejemplo hiperinflacién). El oficial de
crédito enfatizard especialmente cuando existan algunos desajustes tanto en las partidas del activo como
del pasivo, por ejemplo:

a) Las tasas de depreciacion no deben provocar efectos engafiosos en el nivel de las utilidades. Esto puede
suceder cuando nos apegamos a las reglas de la justificacién tributaria, pero la tarea del acreedor
financiero no es detectar las correcciones tributarias, sino estudiar la razonabilidad de los estados
financieros.

b) La existencia de cuentas clasificadas como activos corrientes, sin embargo, pueden ser cuentas de
dificil convertibilidad en dinero en efectivo en el corto plazo:

c) La activacidn de verdaderas pérdidas del ejercicio econémico por no haber incorporado las provisiones
para activos incobrables o dificilmente realizables o por diferir ciertos costos o gastos para los ejercicios
siguientes.

EL BALANCE
ACTIVO PASIVO +
PATRIMONIO
DISPONIBLE CUENTAS POR PAGAR -
CUENTAS POR COBRAR * CREDITO DE BANCOS O
FINANCIERAS

INVENTARIOS * CREDITO DE COOPERATIVAS
* MATERIAS PRIMAS / MERCADERIAS * CREDITO DE PROVEEDORES
* PRODUCTOS EN PROCESO * CREDITO DE PRESTAMISTAS
* PRODUCTOS TERMINADOS * CREDITO DE ONG's
OTROS ACTIVOS * OTRAS OBLIGACIONES
ACTIVOS FIJOS OTROS PASIVOS

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
TOTAL ACTIVO TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

4. EL ESTADO DE RESULTADOS ESTANDARIZADO

Nota importante: Con la finalidad de formarle destreza analitica al oficial de crédito, se estudiaré en
forma separada el estado de resultado estandarizado y el flujo estandarizado mensual de la unidad
familiar. Sin que esto signifique que el oficial de crédito solamente enfatice en el resultado del negocio
para determinar las posibilidades de repago del crédito. Al contrario el oficial de crédito debera enfatizar
en la capacidad de pago integral de la unidad familiar, esto significa, analizar el excedente o saldo
disponible de la unidad familiar.
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A diferencia del balance que solamente se define como un estado de situaci6n, el estado de resultados
estandarizado es un informe de flujo, que refleja el resultado econémico de la microempresa durante un
periodo de anélisis. Este nuevo instrumento incorpora los flujos promedios mensuales de ventas, ingresos,
costos y gastos del negocio para estimar si autogenera capacidad de pago. Es importante anotar que no
basta que el negocio arroje utilidad, sino sobretodo, examinar de que manera la utilidad se puede diluir en
el mantenimiento de la unidad familiar. También es importante comprender que si el negocio arroja una
baja utilidad, el pago de las obligaciones de la microempresa siempre se efectian integrando también los
otros ingresos permanentes o fijos de la unidad familiar.

Es importante comprender que el estado de resultados estandarizado no pretende pronosticar de manera
precisa el nivel de disponible de la microempresa. Sin embargo pretende revelar (vla el resultado
empresarial disponible) si la empresa arroja un margen de beneficio que le permita autofinanciar ademas
de la unidad familiar, las futuras obligaciones con los acreedores. En caso contrario, descubrir de que
manera la empresa a financiar es subsidiada por los otros ingresos de la unidad econémica. Entiéndase el
margen de beneficio (denominado RED) como un nivel de "liquidez disponible" desestacionalizada,
utilizable tanto al momento como despies de haber pactado la operacién crediticia (al mismo tiempo
ficilmente sensibilizable contemplando no solamente cambios en las variables de la empresa, sino
también sucesos en la unidad econémica).

Las funciones mas importantes del estado de resultados estandarizado son las siguientes:

- Informa sobre la gestién comercial del microempresario.
- Incorpora las inter-relaciones financieras de la empresa y la unidad econémica.
- Determina la capacidad de pago del negocio.

LAS VENTAS.- Es importante realizar una minuciosa estimaci6n del nivel de ventas netas porque de ello
depende fundamentalmente la capacidad de reembolso del crédito. Para ello debera tenerse en cuenta el
tipo de productos, la estacionalidad de las ventas, la competencia y el desatrollo histérico de las ventas.
Resulta relativamente més fécil estimar el nivel de ventas, cuando el pequefio empresario tiene tarjetas de
control, cuaderno de apuntes, facturas u otros registros. Se deben considerar las ventas tanto al contado
como al crédito. En algunos casos es més simple el cdlculo de ventas diarias (comerciante) o semanales,
quincenales y mensuales (productores).

EL COSTO DE LAS VENTAS.- Es importante anotar que el costo de las ventas en el estado de
resultados estandarizado se estima como costo promedio de las ventas totales estandarizadas. Para el caso
de las microempresas comerciales, comprende el costo de los productos vendidos durante un mes
promedio. Para las microempresas que brindan servicios se trata de los costos vinculados con el
suministro de los servicios (por ejemplo, para un taller de reparaciones electrénicas, se incluird el costo
de personal adscrito a las reparaciones y el costo de las partes que se usan de las mismas). Para las
microempresas de produccién, este rubro lo constituye, las materias primas, la mano de obra directa y los
gastos de fabricaciébn en que haya incurrido la empresa para elaborar el producto final (costo de
produccién). Sin embargo, en la prictica resulta dificultoso para el caso de las microempresas, distinguir
con claridad ambos costos, por eso se recomienda algunas veces especificar en que rubro se ha
considerado la mano de obra.

Para estimar el costo de ventas, también es importante utilizar los margenes promedios ponderados (en
funcién a la participacién porcentual de los principales productos en el nivel de las ventas). Otra forma de
estimar el costo de ventas es utilizando los costos unitarios de produccién estandarizados, segin
productos, con esta informacién se puede ficilmente detectar la razonabilidad de las declaraciones del
prestatario.
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EL MARGEN BRUTO

Conocido también como ganancia bruta, es la diferencia entre los ingresos por ventas y el costo de ventas.
El margen bruto es un pardmetro de gestion fundamental en las microempresas. Nos mide la capacidad
inherente del negocio de generar utilidades brutas.

OTROS GASTOS

Comprende los gastos de administracién (los pagos que se hacen al personal de la empresa para operar
normalmente); los gastos de ventas (publicidad, promocién etc); alquiler del local, transporte, cargas
financieras (el costo que se paga por las fuentes de financiamiento) y otros gastos (incluye gastos
generales y provisiones).

UTILIDAD OPERATIVA

Resulta de deducir los otros gastos al margen bruto. Esta cifra calculada se deberfa cruzar con los
ingresos netos declarados por el solicitante durante la entrevista (denominado también el rendimiento del
negocio), para verificar la coherencia de la informaci6n recolectada. Si las informaciones no se aproximan
se hace necesario ajustar los cdlculos o repreguntar nuevamente al solicitante sobre las posibles dudas no
despejadas.

EL RESULTADO EMPRESARIAL DISPONIBLE (RED).

Por tratarse de clientes provenientes mayormente del sector informal de la economia, se hace necesario
contemplar las inter-relaciones financieras de la empresa y la unidad econémica, esto significa por
ejemplo, deducir de la utilidad operativa la porcién de ingresos que financian los gastos y otras
obligaciones de la unidad econémica. Cuando se trata de una unidad econémica con una sola empresa que
financia los gastos, se recomienda deducir el total de gastos de la unidad econémica. Cuando existe mas
de un ingreso que financia a la unidad econémica, significa que existe un "colchén" adicional que refuerza
la capacidad de pago de la unidad familiar.

Enfocado de otra manera podrfa decirse que la capacidad de pago del microempresario est4 en funcién al
superdvit que arroje en forma integral la unidad familiar (total ingresos menos total gastos). De la relacién
superdvit (denominado también saldo disponible de la unidad familiar) y cuota prevista por el cliente para
el pago del crédito, se determina la capacidad del microempresario. Por eso para estimar con el menor
grado de error la capacidad de pago, se recomienda incluir los otros ingresos de la unidad familiar si solo
si son de caracter permanente o estables a lo largo del plazo propuesto del crédito. Si se concluye que el
prestatario solicitante no dispone de un superdvit o excedente en su unidad familiar es preferible evitar el
financiamiento por no existir remanentes que aseguren el retorno del crédito.

LA UTILIDAD ECONOMICA

Para el caso de financiamiento a la microempresa la utilidad no es tan relevante, porque la decisién
mayormente se centra en el saldo disponible de la unidad familiar en forma integral. La utilidad
econémica en el caso de la microempresa, es el resultado de deducir a la utilidad operativa, los costos
sombra del empresario. Por ejemplo, depreciacién del activo fijo, retribucién de. su empleo como
empresario, sueldo de sus familiares y el costo de tener un local alquilado (si el negocio funciona en el
domicilio). A través de la utilidad econémica podemos tener un célculo més aproximado del resultado
neto de la microempresa.



S. LA UNIDAD ECONOMICA

Se define como unidad econémica al contexto donde se desenvuelve la empresa a financiar (generalmente
es la familia). Esqueméticamente se representa como flujo standard de ingresos (netos) y egresos.

LOS INGRESOS

Los ingresos provienen tanto de la actividad econémica principal (a la que se dedica la empresa que
normalmente aporta la mayor cantidad de ingresos) y de otras actividades secundarias (otros ingresos de
la unidad econémica que pueden ser por alquileres, sueldo del cényuge, ingresos de otros negocios, aporte
permanente de los hijos,etc). Es importante anotar que la informacién de los ingresos netos de la empresa
declarados por el solicitante, equivalen a una utilidad operacional. Este dato debe ser cruzado cuando se
realice la estimacion de la utilidad operacional en el estado de resultados estandarizado.

LOS EGRESOS

Los gastos se refieren fundamentalmente al consumo familiar y otras obligaciones de la unidad
econdmica. El oficial de créditos debe estimar de la manera mis aproximada los egresos familiares en los
rubros més importantes de la canasta familiar, tales como: alimentacién, educacién, vivienda, vestido,
servicios y mantenimiento, salud e imprevistos. No olvidando incluir una reserva para imprevistos,
calculado como porcentaje del consumo familiar. Esta reserva incluye gastos para diversién, peluquerfa
etc. Las otras obligaciones de la unidad econémica no deben confundirse con los pasivos de la empresa a
financiar, se trata de los créditos personales, préstamos hipotecarios, compras de electrodomésticos al
crédito, asignacién mensual permanentes a parientes etc.

EL SUPERAVIT O EXCEDENTE DE LA UNIDAD ECONOMICA

Se calcula como la diferencia de los ingresos menos los egresos, esta cifra muestra la capacidad del
cliente para reembolsar el crédito, comprometiendo también los otros ingresos de las actividades
secundarias. Sin embargo es preciso conocer independientemente de los otros ingresos de que manera el
repago es afrontado solamente con el resultado empresarial disponible. El estudio de la unidad econémica
es importante porque:

- Determina la estructura de financiamiento de la unidad econémica y la posicién superavitaria o
deficitaria del contexto donde se desenvuelve la empresa a financiar.

- Permite minimizar el riesgo crediticio, detectando los futuros problemas potenciales producto de
la inter-relacién de la empresa-familia.

- Permite verificar la razonabilidad del destino del crédito o la consecuencia 16gica de la solicitud.

- Suministra informacién sobre la canalizacién de los excedentes (capitalizacién de la empresa,
ahorro no monetario o probables vacios en los gastos de la unidad econémica).
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ESTADO DE RESULTADOS ESTANDARIZADO

COSTOS / GASTOS INGRESOS
2. COSTO DE VENTAS I. VENTAS
3. MARGEN BRUTO -1-2 VENTAS AL CONTADO
4. GASTOS OPERATIVOS VENTAS AL CREDITO
5.UTILIDAD OPERATIVA  =3-4
6. MENOS:

.GASTO DE LA UNIDAD

ECONOMICA
7. RESULTADO EMPRESARIAL

DISPONIBLE (RED) =5-6
8. MENOS:
COSTOS SOMBRA

'SUELDO EMPRESARIO U

OTROS FAMILIARES

.ALQUILER DE LOCAL

_DEPRECIACION DEL

ACTIVO F1JO
9. UTILIDAD ECONOMICA = 5-8

LA UNIDAD FAMILIAR
GASTOS INGRESOS
. ALIMENTACION . INGRESO NETO DE LA EMPRESA
A FINANCIAR
. VESTIDO
. INGRESO NETO DE LA ACTIVI-

. EDUCACION DAD SECUNDARIA 1
. TRANSPORTE . INGRESO NETO DE LA ACTIVI-

.SERVICIOS, ALQUILER Y MANTENIMIENTO

. IMPREVISTOS (....%)

. OBLIGACIONES DE LA UNIDAD ECONOMICA

. TOTAL GASTOS

. SUPERAVIT O EXCEDENTE DE LA UNIDAD FAMILIAR.

DAD SECUNDARIA 2

. OTROS INGRESOS DE LA U.F.

. TOTAL INGRESOS
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6. PRINCIPALES INTER-RELACIONES DE LOS ESTADOS FINANCIEROS
ESTIMADOS.

El presente tema esta referido al cruce de informaciones que el oficial de crédito deberla realizar con la
finalidad de detectar la razonabilidad y grado de confiabilidad de las informaciones con las cuales se
tomard la decisién para el otorgamiento del crédito. Este trabajo se realiza cruzando informaciones
declaradas del solicitante versus informaciones calculadas por el oficial de crédito. Se trata sobretodo de
verificar la consistencia de la informaci6n tanto desde el punto de vista del cliente, como desde el punto
de vista de la institucion acreedora. A continuacién algunas de estas inter-relaciones:

a) Rendimiento del negocio declarado por el solicitante vs utilidad operativa del estado de resultados
estandarizado.
b) Zona de residencia vs nimero de miembros de la unidad econémica vs gastos del consumo familiar.

c) Excedente de la unidad familiar vs acumulacién de bienes o ahorro no monetario vs centros donde se
educan los hijos vs nivel de reinversi6n en el negocio.

d) Disponible declarado por el solicitante vs nivel de ventas diarias vs depésitos en cuentas bancarias +
pago de facturas u otras obligaciones con acreedores vs requerimiento mlnimo de efectivo para operar el
negocio.

e) Plazo promedio de las ventas al crédito vs perfodo medio de cobro vs nivel de cuentas incobrables.

f) Compras al crédito vs plazo promedio de las facturas al crédito vs periodo medio de pago vs cuentas
pagadas con atraso.

g) Compras contado y crédito vs frecuencia de las compras vs periodo medio de reposicién de inventarios
vs nivel de ventas.

h) Margen comercial del estado de resultados vs margen promedio del mercado.
i) Monto solicitado de crédito vs nivel de endeudamiento.

j) Cuota prevista o deseada a pagar por parte del solicitante vs cuota correspondiente al crédito propuesto
vs excedente o saldo disponible de la unidad familiar.

k) Antigiiedad del activo fijo vs valor del activo fijo vs pasivos de largo plazo vs pasivos con sector
informal.

1) Sueldos vs nimero de empleados vs salarios de mercado.
m) Tiempo funcionando vs patrimonio del negocio vs nivel de utilidades

n) Capacidad de produccién de la mano de obra o maquinaria vs nivel de ventas vs capacidad instalada.
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1. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

La interpretacién de los estados financieros (EE.FF) est4 orientado al logro de deterininados objetivo. Por
ejemplo, para el oficial de crédito el objetivo es sustentar la propuesta de financiamiento. Para que el
andlisis sea eficiente y eficaz resulta indispensable deterininar el objetivo. Con ello se consigue centrar la
atencién en los aspectos mds significativos de los estados financieros y realizar la interpretacién concreta
con un maximo de economla en tiempo y esfuerzo. vale la pena aclarar que el oficial de crédito
microempresarial no deberla sesgarse solamente al andlisis numérico de los estados financieros del
negocio, sino sobretodo, inter-relacionar este resultado a la "zona gris" de la unidad familiar, para
encontrar la interpretacién adecuada. Frecuentemente se hace necesario "echar una hojeada" a la moral
crediticia del solicitante.

Determinado el objetivo, el siguiente paso, consiste en la autoforinulacién de preguntas especificas cuyas
respuestas es necesario conocer para lograr el objetivo propuesto. Las cuestiones pueden resumirse en la
situacién: financiera, patrimonial, econémica y comercial. La siguiente fase es determinar los
instrumentos para la resolucion de las cuestiones que nos preocupa abordar. En este caso puede
recomendarse dos herramientas utiles: a) El andlisis porcentual de los EE.FF, su desarrollo es sencillo y
permite identificar las tendencias favorables y desfavorables que tienen las partidas individuales que
conforman los estados financieros. b) Las razones financieras, estos indices constituyen indicadores
valiosos para evaluar las diferentes dreas de cualquier negocio. Es importante que el oficial de crédito
conozca que generalmente las razones financieras, solo ofrecen una visién parcial que impide detectar las
causas originales del problema. Por consiguiente, es necesario realizar una correcta interpretaciéon de sus
resultados.

La ultima fase del andlisis es la interpretacién de las respuestas a las cuestiones, a través de la
investigacion y la evaluaci6n aplicada a la realidad del negocio. A continuacién se presenta en forma
suscinta el tema de las razones financieras.

71 LAS RAZONES FINANCIERAS

Son indicadores financieros que se clasifican en cuatro tipos fundamentales, que comprenden el 4mbito
"R E A L" de una empresa o negocio. Para fines didicticos esto significa lo siguiente: R = la
rentabilidad, E = el endeudamiento, A = la actividad y L = la liquidez.

Las razones de Rentabilidad: miden el rendimiento y rentabilidad que genera un negocio. Para el caso de
las microempresas el rendimiento generalmente proviene solamente de las ventas (no existen inversiones).
Es importante aclarar que para determinar la utilidad neta de un negocio microempresarial que con
frecuencia opera en la informalidad y no tiene cargas tributarias, pero que sin embargo, incurre en "costos
no monetarios" (ya sea la mano de obra de los hijos, su sueldo como conductor del negocio, alquiler del
local, etc) los cuales es importante cuantificar como costo sombra, para tener finalmente un nivel de
rendimiento concordante con la realidad-de los negocios pequefios y microempresariales.

Las razones de Endeudamiento: miden el nivel de endeudamiento que emplean los negocios para
financiar sus operaciones. El resultado de estas razones expresan el grado y proporcién en que un negocio
ha sido financiado mediante deudas. Para el caso de la microempresa es muy importante detectar el
crédito del sector financiero informal y no solamente el endeudamiento de las fuentes de crédito formales.
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Las razones de Actividad: Proporcionan una medida del grado de efectividad con que se maneja un
negocio. Es decir como se hacen trabajar los diferentes activos para alcanzar la maxima utilidad. Es
importante aprender de los microempresarios, la administracién pragmética del capital de trabajo. Los
indices de rotacién que se calculen deberdn interpretarse considerando el propdsito o misién que el
microempresario quizo emprender movilizando més inventarios, incrementando su venta al crédito,
adquiriendo activo fijo etc.

Las razones de Liqidez: miden la capacidad de la empresa para respaldar sus obligaciones de corto plazo.
Exploran de manera genérica si los activos circulantes cubren adecuadamente los pasivos circulantes. En
el caso de la microempresa el corto plazo depende del contexto cle la economia, en mayor deterioro de la
economia se acorta el perfodo de corto plazo (Por ej. en hiperinflacion el corto plazo puede ser solamente
30 dias). Asimismo algunos fndices tradicionales de liquidez (como el de tesorerfa) quedan obsoletos para
un anélisis de negocios microempresariales.

A. INDICADORES DE LIQUIDEZ
i). La razon circulante = Activo circulante / Pasivo circulante

Expresa el nimero de veces que los activos corrientes cubren al pasivo de corto plazo. Normalmente en la
microempresa no existen pasivos a largo plazo, por consiguiente, el pasivo circulante equivale al total del
pasivo del negocio. También no olvidar que para calcular este fndice no se tomardn en cuentas las
obligaciones familiares. Cuanto més alta sea la raz6n circulante, mayor serd la posicién de liquidez del
negocio, sin embargo, su alto valor puede perjudicar el rendimiento del negocio especialmente si los
inventarios son dificiles de convertir a dinero en efectivo. No existen estdndares para recomendar un
numero todo depende del tipo de negocio.

Si al reciproco de la razén circulante se multiplica por cien, se obtiene el porcentaje que debe liquidarse
del activo circulante para cubrir la totalidad del pasivo a corto plazo. El restante porcentaje del activo
circulante quedarfa cotno respaldo adicional a los acreedores de corto plazo.

ii). La razén prueba del icido = (Activo circulante - Inventarlos) / Pasivo circulante

Si los inventarios de los negocios se consideran muy llquidos (ficilmente convertibles a dinero en
efectivo), este fndice pierde importancia. El nivel de liquidez de los inventarios depende de su naturaleza
y de sus ciclos de transformacién, en otras palabras, depende del tipo del negocio. Este indice expresa el
namero de veces que los activos més liquidos cubren a los pasivos de corto plazo, sin tener que recurrir a
las venta de inventarios. La comparacién de resultados de la razén circulante con la prueba del 4cido,
permite observar el efecto del inventario sobre la liquidez y cobertura del pasivo circulante. El resultado
solamente puede calificarse como aceptable dependiendo del tipo de negocio.

iif). La razon U.F. = Cuota a pagar por el crédito / Saldo disponible de la unidad familiar

Esta raz6n aplicable en el financiamiento de la microempresa no deberia superar el 75% (al menos para
un primer crédito). Como es bastante conocido las microempresas constituidas concebidas como unidades
familiares generan un excedente integral a través del "cash flow" promedio estandarizado (ingresos
gastos), denominado saldo disponible de la unidad familiar.

Através de este excedente integral de la unidad familiar se afrontan las diversas obligaciones contridas
tanto para el negocio como para los asuntos domésticos. Se considera un margen del 25% como medida
de prudencia, frecuentemente existen endeudamientos fortuitos u obligaciones no declaradas por el
microempresario.
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A partir de un segundo crédito este margen de prudencia debe ir bajando paulatinamente a cero, porque a
medida que se incrementa la relacion crediticia con el prestatario, este tiene la posibilidad de ir
sustituyendo acreedores. O en caso contrario siempre existe la alta probabilidad de un "palanqueo
financiero" positivo en el negocio a través del crédito.

B. INDICADORES DE ACTIVIDAD
i). Rotacion de inventario = Costo de ventas / Inventario

Su resultado expresa el niimero e veces que los inventarios se transforman a ventas durante el periodo.
Otra forma de interpretar este resultado consistiria en sefialar que por cada unidad monetaria de inventario
se producen x unidades monetarias de ventas al costo. A menor valor (en una serie histérica), los
inventarios reducen la eficiencia y disminuyen la capacidad de generar ventas, probablemente se cuente
con excesivas existencias. Un resultado alto en relacién al mercado significa eficiencia en la rotacién de
inventarios.

Este indicador pierde importancia para el caso de la negocios del sector produccién, ya que el resultado
produce un promedio que no pondera la importancia y transformacién de cada parte del inventario. Lo
correcto serfa calcular la rotacién para cada tipo de inventario con el fin de observar los desequilibrios en
el componente especifico.

ii). Periodo medio de duracion del inventario = (Inventario / Costo de ventas) * 30

Este Indice expresa el nimero promedio de dias que tarda el inventario para ser vendido. Se utiliza 30 dias
porque el anilisis serd estandarizado en forma mensual. Su valor siempre es inverso a la rotaci6n, una alta
rotacién de inventarios producird un perfodo de venta corto de los inventarios. Para negocios de comercio
significa el tiempo que duran almacenados las mercaderias. Para los negocios de producci6n este perfodo
determina el tiempo desde que la materia prima entré al taller del microempresario hasta que vende el
producto terminado. Nuevamente el resultado nimerico de este indice depende de la naturaleza de los
productos a vender o a producir. Una microempresa de venta de productos perecederos como: leche,
carne, legumbres, frutas etc. poseen alta rotacién y un perfodo medio corto de inventarios, en relacién a
una microempresa que trabaja artesanias en oro o plata.

iif). Rotacion de las cuentas por cobrar = Ventas netas al crédito / Cuentas por cobrar

Este indicador evalua la velocidad con que son transformadas a dinero en efectivo las ventas al crédito.
También expresa el nimero de veces que durante el periodo se cobran los saldos a los clientes. La
rotacion determina el grado de liquidez que poseen las cuentas por cobrar. Una alta rotacién indica que las
cuentas a los clientes son cobradas rdpidamente, lo cual denota un alto grado de liquidez. Una baja
rotacién denota que las cuentas se cobran lentamente lo que puede llevar a una situacién de iliquidez.
Normalmente cuanto mayor sea la rotacién, mejor seré la posicifion de la empresa.

iv). Periodo medio de cobro = (Cuentas por cobrar/ Ventas netas al crédito) * 30
Sefiala el nimero de dias que tarda el negocio para cobrar sus ventas al crédito. Representa el tiempo

pendiente de cobro de los saldos a los clientes, comprendido desde la venta al crédito hasta que se recibe
el efectivo producto del cobro.
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Para interpretar este resultado siempre hay que analizar el crecimiento e las ventas. Un periodo corto no
es necesariamente bueno porque puede frenar las ventas o se pueden perder a los mejores clientes. Por
otra parte, puede que un extenso periodo de cobro puede que aumente las ventas, pero habria que analizar
que se reduce la liquidez de las cuentas por cobrar y aumenta el riesgo de morosidad. Solo si el
crecimiento de las cuentas por cobrar guarda coherencia con el crecimiento de las cuentas por cobrar
puede considerarse como una situacién adecuada.

Por ser un promedio, este indice también presenta limitaciones, pueden existir cuentas muy vencidas que
se compensan con cuentas que se cobran muy rdpidamente. Por consiguiente, es conveniente que el oficial
de crédito complemente este indice a través de un muestreo de antiguedad de saldos.

v). Periodo medio de pago = (Promedio de cuentas por pagar / Compras al crédito) * 30

Representa el tiempo promedio que tarda el negocio para pagar sus compras al crédito. Este fnidice
también indica la antiguedad promedio de las cuentas por pagar del negocio y el plazo medio de pago a
los proveedores. Este resufitado debe compararse con las condiciones usuales de crédito que conceden al
negocio, para determinar su puntualidad en el pago. Los beneficios o perjuicios derivados de un periodo
de pago extenso, estan, determinados, en gran medida por el grado de dependencia entre el cliente y el
proveedor.

C. INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO

i). Razén de la deuda = Pasivo total / Activo total

Mide el porcentaje de financiamiento aportado por los acreedores dentro del negocio. Su resultado

expresa que proporcion del activo total ha sido financiado mediante deudas. El beneficio o perjuicio de un
elevado endeudamiento depende de que el uso de la deuda en el negocio, produzca un rendimiento mayor

al interés pagado por el endeudamiento. Para microempresas normalmente no deberfa superar el 80%.

ii). Endeudamiento incluyendo el crédito = (Pasivo total + Crédito) / Patrimonio

El enfoque del financiamiento a la microempresa, especialmente cuando el mantenimiento de la unidad

familiar solamente depende de un negocio, debe considerar que el crédito no solamente es para invettirse

en el negocio. Puede suceder que el crédito se "invirtié" en el otro lado de la unidad familiar (la zona

gris), en este caso es importante conocer el nivel de riesgo futuro de la operaci6n crediticia. Para tal efecto
este indice nos brinda cierta pauta al respecto, en la microempresa no deberé superar el 100%.

D. INDICADORES RENTABILIDAD
i). Margen comercial = (ventas - costo de ventas) / ventas

Esta razé6n indica la proporci6n de las ventas que permanece como utilidad bruta. También refleja cuanto
se genera de utilidad bruta por cada unidad monetaria de ventas despies de cubrir el costo de ventas.

ii). Rentabilidad del crédito = (Rotacion de inventarios * Margen comercial) / Costo efectivo del
crédito

Este indice debe superar la unidad y mide el rendimiento necesaria y suficiente para afrontar el
endeudamiento. Este indicador es especialmente aplicable en los negocios de comercio.
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iii). Rentabilidad del negocio = Utilidad deducido los costos sombra / Total activo

Para el caso de la microempresa no necesariamente debe ser positivo ni alto, la misién del
microempresario muchas veces es sobrevivir. Por consiguiente la explicacién de este indicador mas bien
deberia relacionarse al impacto social que tendria la comunidad local respecto a los efectos del desempleo,
en contraposicién a relativizarlo solamente como la rentabilidad de las inversiones en activo. Aunque la
rentabilidad sea baja las microempresas tendrdn continuidad ya que muchas veces la utilidad se canaliza al
ahorro real (educacién de los hijos, ampliacién de la vivienda, sobrevivir con tasas de usuras etc).

8. CASO PRACTICO PARA LA ESTIMACION DE LA CAPACIDAD DE PAGO
CASO : PEQUENA INDUSTRIA DE CONFECCIONES
INFORMACION DE LA UNIDAD ECONOMICA

El sefior Perez se dedica a la produccién en pequefia escala de prendas de vestir para damas. El taller esta
ubicado en Comas y funciona en dos habitaciones de la vivienda y no posee cédula juridica. La unidad
econdémica del sefior Perez lo integran seis personas (incluido él).

Dos de los hijos iniciaron sus estudios en una universidad particular, en el taller laboran dos empleadas
particulares ademés de su hijo y él. Un miembro de la unidad econémica es un familiar cercano que vive
hace cinco afios con ellos. Este familiar cobra una mensualidad por realizar las labores del hogar y
ocasionalmente también realizar la limpieza del taller.

Los rubros del consumo familiar declarados por el sefior Perez son los siguientes: alimentaci6n,
educacién, vestido, transporte, servicios (agua, luz y teléfono), salud. No precisé cifras pero sostuvo en la
entrevista que reinvierte en materiales para las confecciones un promedio mensual de.1.6 millones de
guaraniés (G/s). La vivienda fue refaccionada hace 15 dias y se le adeuda un saldo de G/s 97,500 al
constructor. Ademés paga mensualmente una cuota 50 délares por un equipo de sonido y 250 d6lares por
la mensualidad de su auto particular. Estas dos ultimas obligaciones vencen en Octubre de 1995.

La esposa del sefior Perez conduce una Despensa en el mercado central bastante surtida, la que le reporta
ingresos netos de G/s. 800.000 mensuales. Ademés perciben un alquiler mensual de G/s. 300.000 por
concepto de renta de otra vivienda que heredaron de la familia, ambas viviendas se encuentran libres de
gravamen. El sefior Perez declara que su negocio rinde en promedio mensual G/s. 3.3 millones.

INFORMACION DEL BALANCE
La informaci6n del negocio en miles de Guaranies es la siguiente:

Disponible 585
Inversiones temporales 780
Cuentas por cobrar 1.590
Materia prima - 5.800
Productos en proceso 1.950
Productos terminados 2.500
Otros activos 780

Activo fijo, libre de gravamen 4.400
Otras obligaciones de la empresa 800
Proveedores 1.400
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Actualmente el negocio de confecciones presenta el siguiente endeudamiento bancario: pagaré a 30 dias
por G/s. 2.0 millones. No posee fuentes de financiamiento de largo plazo excepto el patrimonio. El
crédito del proveedor tiene un costo de 2% mensual.

INFORMACION DEL ESTADO DE RESULTADOS ESTANDARIZADO

La produccién y comercializacién en el taller solamente se efectia de lunes a viernes. Los fines de semana
el sefior Perez y su esposa realizan las cobranzas del negocio. La linea de confecciones que produce no
tiene competencia en el mercado nacional, salvo eventuales importaciones que sus clientes realizan desde
la Repiblica de Brasil. El negocio esté establecido desde hace 3 afios, el 60% de las ventas es al contado y
el 40% es venta al crédito con 15 dias de plazo. Esta estructura de ventas al contado y al crédito casi no ha
variado sustancialmente durante los Gltimos 18 meses.

El monto de ventas totales al mes asciende aproximadamente a G/s. 7.3 millones y su margen bruto
comercial es de 45%. Finalmente nos reportan la siguiente informacién: el costo del crédito bancario es de
3.6% p.m. y el gasto de la planilla de personal mensual asciende a G/s. 760 mil.

EL CREDITO SOLICITADO

El sefior Perez solicita un crédito de G/s. 4.5 millones para la compra de materia prima porque tiene
espectativas de ventas muy buenas para los préximos siete meses. Despies de este tiempo tendrd que
liquidar los saldos para surtir confecciones nuevas de temporada a su clientela. También declara estar en
capacidad de afrontar una cuota de mensual de G/s. 600 mil.

LA TARIFA DEL BANCO

Las condiciones del financiamiento por parte del banco son las siguientes:

- Tasa de interés a cobrar por el banco : 4.0% mensual

- Modalidad de pago: cuotas fijas mensuales

- Limite de financiamiento: (pasivo + crédito)/patrimonio<1
cuota/saldo disponible<0,75

Se solicita:

1. Elaborar el flujo mensual promedio de la unidad econémica, el balance y el estado de
resultados estandarizado y comente la razonabilidad de la informacién estimada.

2. Analizar e interpretar los estados financieros.
3. Elaborar una propuesta de financiamiento (fundamente concretamente los términos de la
propuesta).
SOLUCION AL CASO
PARTE 1

. FLUJO MENSUAL PROMEDIO DE LA UNIDAD ECONOMICA

Actividad principal: confecciones de prendas de vestir para damas.

Numero de personas que conforman la u.econ. : 6 (esposos, 2 hijos en universidad particular, un hijo que
trabaja en el negocio mas un familiar cercano). '

Zona donde esté ubicado el negocio: Ciudad Luque.

Consideraciones para la formulacién de la unidad econémica:
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- Tipo de cambio : us$ 1.00 = G/s. 1.950

* Parte de los servicios de agua, teléfono y energla deben cargarse al negocio. En este rubro
también se considerard la mensualidad del familiar cercano.

% Una reserva para imprevistos de 10% del consumo familiar.

- El transporte debe incluir gastos por gasolina, mantenimiento del auto, pasajes de los
estudiantes mas pasajes de la esposa para trasladarse a su negocio.

- La obligacién con el constructor no se considera relevante en el flujo promedio mensual
por ser solamente un saldo de bajo monto.

- El gasto por concepto de alimentacién debera estar en funcién a datos aplicables al estrato

econémico del cliente.
- El rubro educacién debe incluir un gasto promedio mensual considerando 2 estudiantes
en universidad particular.

Gastos UNIDAD ECONOMICA Ingresos
Alimentaci6n ? Ingr. de la empresa 3300
Educacién ? Ingresos de la bodega 800
Vestido ? Renta mensual (alq.) 300
Transporte ?
Servicios ?
Salud ?
CONSUMO FAMILIAR 975.0 =(US$ 500) * supuesto
Otros (10% c.fam.) 97.5
Obligaciones 585.0
TOTAL GASTOS 1657.5 TOTAL INGRESOS 4400
EXCEDENTE 2742.5
Activo BALANCE Pasivo
Disponible 585 Crédito bancario 2000
Invers. tempor. 780 Crédito comercial 1400
Ctas por cobrar 1590 Otras obligaciones 800
Inventarios 10250

m.p. 5800

P-P. 1950

pt. 2500 5 F TOTAL PASIVO 4200
ACTIVO CORRIENTE 13205 PATRIMONIO 14185
Activo fijo 4400
Otros activos 780
TOTAL ACTIVO 18385 PASIVO + PATRIMONIO 18385
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. EL ESTADO DE RESULTADOS ESTANDARIZADO

Costo de ventas = (1 - margen) *ventas
=(1-0.45) 7300

=4.015

Gastos/Costos

ESTADO RESULTADOS ESTANDARIZADO Ingresos

Costo de ventas 4015 Ventas 7300
Margen bruto 3285 Ventas al contado 4380
Personal 760 Ventas al crédito 2920
Aguinaldo (760/12) 63.3
Cargas social.(17%) 129.2
Servicios (US$ 10) 19.5
Carga financ. 100.0
Prov. incobr. 0
Total gastos (1072)
Util. operativa 2,213.0
Obligac. u.econ. ()

R.E.D. (€))
Sueldo empr. 600
Sueldo hijo 500
Depreciacion (6 afios) 61.1
Alquiler 97.5
Costos sombra (1258.6)
UTILIDAD ECONOMICA 954.4

. RAZONABILIDAD DE LA INFORMACION ESTIMADA

El sefior Perez declaré un rendimiento del negocio de G/s.3.3 millones promedio mensual. Sin embargo
los célculos arrojan una utilidad operativa del negocio de G/s.2.21 millones. Esta significativa diferencia
(de G/s. 1.09 millones) probablemente se debe a:

Que el solicitante declaré el margen bruto del negocio, cuyo importe asciende a G/s.3.3 millones.

Supuestamente en su declaracién considera todos los ingresos netos de la unidad econémica que
ascienden a G/s. 3.3 millones (esto significa el ingreso del negocio, el ingreso de la bodega de la
esposa mas los ingresos del alquiler de la casa).

Con la informacién anterior procedemos a reformular el flujo promedio mensual de los ingresos de la
unidad econémica, de la siguiente manera: Ingresos del negocio G/s. 2.213 mil + otros ingresos de la
unidad econémica G/s. 1100 miles. Total: G/s. 3.313 miles. Con lo cual el excedente de la unidad
econémica desciende a G/s. 1.655 miles, el cual ya es razonable si consideramos que el sefior Perez
declar6 que mensualmente reinvierte en materiales la suma de G/. 1.6 millones.
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PARTE 2

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

La situaci6n financiera expresada a través de la liquidez corriente (act.cte/pas.cte) expresa una capacidad
amplia (3. 14) para afrontar sus obligaciones corrientes, sin embargo es importante cerciorarse si realmente
posee una holgada liquidez para afrontar sus obligaciones de corto plazo. para tal efecto deberfamos
estudiar los inventarios.

La rotacién de inventarios (costo de ventas/inventarios) es de 0.39 veces por mes, es una rotacién
mensual del inventario total, que no precisa el rubro probablemente critico (materias primas,
productos en proceso o productos terminados).

El rubro de mayor importancia dentro de los inventarios es la materia prima. No se descarta que
parte de los inventarios (con pocas posibilidades de realizacién) no permitan afrontar el ciclo
productivo de la campaiia comercial que se avecina por las exigencias de la estacién o la moda.

El findice acido (disp.+inversiones+ctas por cobrar/pasivo corriente) se sitia en 0.70. La holgada
capacidad para asumir sus obligaciones de corto plazo se reduce significativamente. Esta disminucién en
la capacidad para afrontar el pasivo corriente se reduce debido a las pocas posibilidades que tendria el
empresario para la utilizacién de sus inventarios.

El endeudamiento actual asciende al 30% en relacion al capital propio del empresario
(pasivo/patrimonio). Esto significa que la empresa ain tiene capacidad de endeudamiento. Las
obligaciones de corto plazo lo constituye un pagaré bancario, un crédito de proveedores y otras
obligaciones de corto plazo que conjuntamente totalizan G/s. 4.2 millones. El negocio cuenta con un
amplio capital de trabajo financiado con fuentes permanentes de capital (act. cte-pas.cte). Sin embargo es
importante tener en cuenta la realizacién efectiva de los inventarios para que no se deteriore el margen de
seguridad de los acreedores.

El nivel de rentabilidad del negocio (utilidad econ6émica/activo) se sitia en 5.19% mensual. Este alto
nivel de rentabilidad le permitirfa afrontar sin problemas el costo del endeudamiento con el banco.

Examinando el entorno (la unidad econémica), la utilidad operativa del negocio asciende a G/s. 2.213
millones. Aun asumiendo que el 100% del egreso de la unidad econdmica se financia con los remanentes
de la empresa (un criterio en extremo conservador), la empresa enfrentaria sin problemas el reembolso del
crédito bancario (porque el resultado empresarial disponible cubrirfa la cuota).

Si asumimos que el financiamiento de la unidad econémica es compartido con los otros ingresos de la
unidad econémica, el RED del negocio se incrementa. Esto nos permite a través de simulaciones
establecer el plazo adecuado del crédito. Si tenemos en cuenta lo siguiente:

a) la estacionalidad del ciclo de produccién y ventas podriamos establecer un plazo de 7 meses para
el reembolso del crédito amortizable y
b) La unidad econdmica posee ingresos diversificados que proviene de la bodega de abarrotes y de la

renta mensual de la vivienda.

El solicitante estaria en condiciones de cubrir la cuota mensual correspondiente al crédito de Grs. 4.5
millones en un plazo de 7 meses. Es importante anotar que el solicitante declar6 tener una disponibilidad
mensual de G/s. 600 mil para pagar la cuota mensual del crédito. Si optamos por el criterio conservador
de fijar un plazo maximo de 7 meses, solamente se podria financiar al cliente la suma de G/s. 3.6 millones
(los datos utilizados para este calculo serfan: PV=?, PMT=600, i=4, n=7).
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PARTE 3

LA PROPUESTA DE FINANCIAMIENTO

- La unidad econémica del solicitante arroja una posicién superavitaria promedio mensual de G/s. 1.66
millones. El entorno de la microempresa indica que ademéas del negocio a financiar existen otros ingresos
estables que permiten afrontar sin problemas las obligaciones de la unidad econémica.

-- Del estudio de la situacién financiera del negocio, se concluye que la empresa tiene capacidad para
autogenerar el importe de la cuota mensual para amortizar el crédito. Asimismo quedarla todavia un
suficiente margen para cubrir incluso el total del gasto promedio mensual de la unidad econémica.

- La propuesta se establece en la siguientes términos:

Crédito : G/s. 4.5 millones
Plazo :7 meses

Tasa :4% p.m.

Comision: 2.5% adelantada
Cuota mensual : G/s. 749.7 mil.

RED > CUOTA ..... capacidad de pago en orden.

- (pasivo+crédito)/patrimonio= (4,200+4,500)/14,185=0.61.....Cumple con el limite de financiamiento.
- cuota/saldo disponible (excedente)=749.7/1,655=0.45......Cumple con lo exigido por la financiera.
Por lo tanto es posible que se le otorge el crédito que solicita.

IV.7. LA VOLUNTAD DE PAGO

La voluntad de pago no es cuantificable. Se define como la capacidad moral del prestatario, medida por
las condiciones de honestidad y responsabilidad personal. La evaluacién de la voluntad de pago depende
fundamentalmente de la actitud del oficial de crédito para apreciar la personalidad del cliente y su
ambiente familiar. Pero eso no quiere decir que la apreciacién sea completamente arbitraria, sino que
también existen indicadores para apreciar la voluntad de pago, por ejemplo:

La predisposicién de buena voluntad para brindar informacién veraz al oficial de crédito,
demuestra ya un grado de cooperacién en la relacién comercial que se inicia.

Si econémicamente el prestatario es el sostén de la familia, tendra una alta responsabilidad. Ello
puede influenciar su comportamiento, cuando se trate de asignar prioridades al cumplimiento de
sus obligaciones con terceros respecto a las obligaciones familiares. Ademas la responsabilidad
del solicitante se puede medir en funcién al grado de capitalizacién o acumulacién de bienes ya
sea del orden familiar o empresarial, también en base al nivel educativo que brinda a sus hijos,.

La voluntad de pago no solamente es una cuestion de actitud personal, también depende de
factores ex6genos que afectan el repago del crédito. Por ejemplo, fallecimiento de un familiar,
deterioro del vinculo conyugal, accidentes fortuitos etc.

Otro aspecto importante es la posibilidad real que tiene el cliente para tomar decisiones en la

unidad familiar. En caso de que esta persona no tome las decisiones, es mejor investigar la
voluntad de pago de quienes decidan.
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En efecto puede afirmarse que la situacién personal y familiar influyen fuertemente en la voluntad
de pago. Sin embargo también es importante conocer su experiencia crediticia con otras
instituciones (su historial crediticio), en especial si ha pagado puntualmente sus amortizaciones.

Si despties de verificar y cruzar informaciones sobre la voluntad de pago se concluye que el prestatario
miente frecuentemente, es preferible no iniciar la relacion crediticia, porque los costos de la recuperacion
podrian ser muy onerosos para el banco. Para el otorgamiento de un primer crédito, se sugiere no sesgar la
decisién en la voluntad de pago del cliente, es preferible contemplar también la capacidad de pago.
Despues de varios créditos financiados al cliente ya se contard con pardmetros suficientes que permitan
reforzar la opinién sobre la voluntad de pago del cliente.

Finalmente deberfa recordarse que la opinién sobre la voluntad de pago es una cuestién que deberfa ir
acompafiada del sentido comiin o buen juicio del oficial de crédito. Todos los cdlculos y proyecciones
posibles no serdn suficientes para evitar el riesgo crediticio si no van de la mano con el buen juicio o
sentido comtin.

IV.8 EL RIESGO BANCARIO

Toda institucién bancaria lleva implicitamente en su cometido la asuncién de riesgos. Al igual que en
otras actividades, los bancos persiguen obtener el méximo rendimiento afrontando el menor riesgo
posible. Es por esta razén que a los bancos en su actividad especifica de interinediacién financiera se les
considera como un constante evaluador y tomador de riesgos. El nivel de riesgo aumenta cuando el banco
trabaja con recursos de terceros, con vencimientos ineludibles y con responsabilidad social ante el estado
y la comunidad. La asuncién de riesgos que tradicionalmente debe enfrentar un banco pueden sintetizarse
brevemente en tres aspectos: riesgo de liquidez, riesgo de administracién y riesgo crediticio.

El riesgo de liquidez involucra una serie de riesgos conexos, tales como el de insolvencia. Al tratar la
liquidez bancaria se toca el tema de la congruencia entre los activos y pasivos. La congruencia se refiere a
la condicién simple pero funadamental de satisfacer en tiempo y monto el requerimiento de los
depositantes, cualquiera haya sido la forma que adopt6 el dep6sito. La tarea para prevenir el riesgo de
liquidez consiste en estimar con la mayor precisién posible las demandas de fondos liquidos, primero por
parte los depositantes y después para las nuevas colocaciones. En esta tarea se tendrd en cuenta la
constitucién de los activos del banco en cuanto a su facilidad para ser convertidos en disponibilidades con
el mInimo riesgo de pérdida. También la mayor o menor posibilidad del banco para obtener con rapidez y
en el monto necesario, fondos en el resto del sistema financiero.

El nivel de liquidez de un banco conlleva un caracter altamente dindmico y variaréd con el transcurso del
tiempo seglin sea la forma en que los fondos ingresan y egresan. Las coberturas de liquidez para los
depésitos deberan preverse teniendo en consideracién las oscilaciones histéricas en el nivel de depésitos
mas un adecuado margen de seguridad para responder ante coyunturas imprevistas.

En cuanto a los créditos queda bajo el propio control del banco responder o no al aumento en la demanda
de créditos. Sin embargo se recomienda también prever una reserva de liquidez a corto plazo, para atender
solicitudes imprevistas de clientes que mantienen una fluida relacién con el banco. En resumen el riesgo
de liquidez, representa la posibilidad que el banco no. pueda cumplir con sus obligaciones a su
vencimiento. El riesgo surge debido a que el flujo de fondos originados en los activos y pasivos no
coinciden. Debido al tamafio y amplitud de sus recursos, un banco generalmente puede obtener préstamos
o depésitos a corto plazo y otorgarlos a largo plazo. Esto origina el riesgo que los depositantes intenten
retirar sus fondos y el banco no pueda asumir el reembolso de los mismos.
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El riesgo de administracién incluye todos los riesgos derivados de los hechos operativos, tanto propios
como externos, tales como desfalcos, robos, fallas administrativas, deficiencias contables, etc. En el caso
de los bancos estos factores cobran relevancia particular por la singularidad de la intermediacién
financiera. Este tipo de riesgo se puede mitigar con tareas de control, auditorfa y vigilancia, asf como con
la contratacién de seguros de los mas variados tipos.

1 EL RIESGO CREDITICIO

Este riesgo puede ser considerado el mas importante. Se define como el riesgo de que un tercero no pueda
cumplir sus obligaciones con el banco. Surge de los créditos que figuran en el balance general y de otras
transacciones que no figuran allf, tales como los créditos documentarios y las cartas fianzas. El riesgo
crediticio puede también tener como conexo al riesgo de la tasa de interés. Por ejemplo, un banco puede
prestar fondos a su clientela a una tasa fija de interés a 6 meses y obtener fondos con un vencimiento a
tres meses para financiar esta operacion. Al finalizar esta tiltima operaci6n el banco debera refinanciar los
fondos obtenidos a una tasa menor que la que recibe de su clientela, de lo contrario pondré en peligro la
rentabilidad.

El riesgo crediticio definido también como la posibilidad de que los créditos otorgados no sean
cancelados segtn las condiciones pactadas (en el tiempo y forma convenidos), es el condicionante de la
rentabilidad y de la valuacién de lo que deber4 ser el activo mas importante del banco: la cartera de
créditos. La colocacién de fondos en operaciones de crédito implica entonces asumir el riesgo de que
dichos fondos no sean recuperados de acuerdo con lo pactado, con las consiguientes repercusiones en la
liquidez y en la rentabilidad. Por esta raz6n la tarea a encarar consiste en aplicar tecnologfas crediticias
adecuadas al mercado que se financia, que posibiliten al banco comprender claramente los riesgos que
asume. En el riesgo crediticio pueden distinguirse riesgos especiales vinculados con: a) los sectores donde
el banco realiza sus actividades, b) los riesgos que proceden del propio banco y c) los relacionados a las
operaciones del banco.

Los riesgos del sector se refieren a las variaciones que afectan al ramo de la actividad a las que se dedican
los clientes prestatarios, por ejemplo, la escaséz de materias primas, la devaluaci6n, la inflacién etc. La
intensidad con que afecte al banco depende del nivel de diversificacién de la cartera de créditos. Los
riesgos del propio banco se relacionan al manejo gerencial, operativo y financiero. Estos aspectos no
solamente incluyen la calidad del manejo del negocio bancario sino también las condiciones morales de
tipo personal. Los riesgos de la operacién estdn relacionados a la incongruencia de plazos de las
operaciones pasivas y activas, el financiamiento de nuevas actividades o proyectos de inversién de larga
maduracién, sujetos a hechos aleatorios poco conocidos o experimentados.

2 RAZONES POR LAS QUE PUEDEN FALLAR LOS CREDITOS

a) Falta de profundidad en el andlisis de 1a unidad econémica.- Normalmente es dificil distinguir con
claridad el flujo de transacciones y fondos entre el negocio y la familia. Por esta razén se hace necesario
investigar el contexto social en el que se desenvuelve la empresa. Se sugiere no otorgar créditos cuando
existen los siguientes problemas: Carga familiar excesiva, problemas de salud provocados por
enfermedades crénicas, problemas conyugales, cuando no hay indicios que expliquen la razonabilidad de
los excedentes de launidad econémica.
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b) Debilidades en el andlisis y evaluacién de la solicitud de crédito.- Se refiere a deficiencias en la
parte técnica del andlisis del crédito. Para evitar este riesgo crediticio se recomienda: No olvidarse de la
incidencia del ciclo econémico, investigar a fondo el probable destino del crédito, fijar plazos y
frecuencias de pago adecuadas al giro del negocio, reflexionar sobre la motivacién légica de la solicitud,
no omitir los riesgos en la propuesta del financiamiento, no escalonar automiticamente los montos
prestados. Siempre hay que tener en cuenta la situacién econdémica de la fuente de repago del crédito.

c) Actitudes decisorias equivocadas.- El oficial de crédito no debe dejarse influenciar por tabues
econémicos, por ejemplo, pueden existir prestatarios que en la sociedad gozan de solvencia moral y
econémica indiscutible. La verificacién de dichas solvencias parecerfan ridiculas, sin embargo el hecho de
obviar la verificaci6én de tal informacién, puede provocar un error en la decisién del crédito. Otro ejemplo,
puede ser cuando se atiende a un cliente desesperado e insensible a cualquier tasa de interés que se le
cobre. En este aspecto hay que valorar en todo su alcance, el sentido negativo de una informacién
financiera desesperada y rapida por parte del cliente.

d) Ausencia de independencia mental en la propuesta de financiamiento.- Se trata de la influencia
que sobre el oficial de crédito pueden ejercer los prestatarios, con el objeto de conseguir un crédito facil
sin el cumplimiento de las normas internas de la institucién.

e) Deficiente documentacién del expediente del prestatario.- El oficial de crédito debe velar por la
correcta documentacién requerida. Cumplir los requisitos y no violar las limitaciones de la politica de
créditos. No debe olvidarse que una deficiente o defectuosa documentacién del expediente puede afectar
la eficacia juridica de la operaci6n.

f) Violar las politicas escritas.- Las operaciones crediticias deberdn enmarcarse siempre en el 4mbito de
accion fijado en las politicas aprobadas por el directorio y puestas en vigencia por parte de la gerencia.

g) Tratar de alcanzar metas exigidas con demasiado rigor, preocupandose solamente de colocar y no
de recuperar.- Esta situacién puede ocasionar la venta impulsiva del crédito y conceder préstamos a
clientes que no necesariamente necesitan el financiamiento, ademés de retroalimentar una peligrosa
morosidad potencial de la cartera.

h) Ineficiente control de la cartera.- Es el riesgo més importante de la cartera y no solamente se refiere a
la parte operativa, sino también a la parte administrativa. Para disminuir este riesgo, se sugiere al oficial
de crédito:
Realizar un concienzudo seguimiento de la cartera; detéctando oportunamente los riesgos y
tomando las medidas del caso.
Estar dispuesto a brindar oportunamente la informacién verbal o escrita que le sea solicitada por
las instancias de control correspondientes.

IV.9. LA PROPUESTA DE FINANCIAMIENTO

El oficial de créditos tiene a su cargo como labor primordial la presentacién de las propuestas de
financiamiento de los clientes. Hacer una propuesta no significa transcribir lo que el cliente pide.
Tampoco significa poner sobre el formulario una opinién que tal vez diga muy poco y dejar despies a la
gerencia el problema de tomar una decisién definitiva. Hacer una propuesta significa para el oficial de
crédito ponerse en la condicién supuesta de que él es el altimo en opinar, por este motivo debe expresar
su propia opinién y no la que presuma que seré la de sus superiores.
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En otras palabras el oficial de crédito debe estar convencido del sentido negativo o positivo de lo que
propone, pidiendo al cliente los elementos de juicio necesarios para poder forjarse, un concepto lo mis
claro posible. Si el oficial estd convencido verdaderamente, buscard los argumentos y las palabras
necesarias para convencer a su vez a los otros funcionarios que toman la decisién.

Algo muy importante de la tecnologia crediticia es la discusién colegiada de las propuestas de
financiamiento a nivel del resto de colegas oficiales. Su finalidad es obtener diversos puntos de vista ya
sea observando, criticando o respaldando la propuesta del oficial. De esta manera los riesgos se evaliian
sistematicamente y al mismo tiempo se intercambian invalorables experiencias de los oficiales que ven
incrementadas asf sus experiencias en el sector.

Es importante tener muy en cuenta que, si el oficial sabe o deberfa saber todo acerca del cliente y su
unidad econémica, los demds funcionarios (que deciden) lo conocen més superficialmente. Puede ser que
a un cliente que merece apoyo, no se le otorgue el financiamiento o facilidad crediticia, porque el comité
de créditos no conocifa los argumentos mas importantes. He aquf la importancia del poder de
convencimiento del oficial de crédito.

La propuesta del oficial de crédito debe ser clara, no ambigua y debidamente razonada. Para tal efecto
deberfa guardar cierta estructura como por ejemplo: comentario de la unidad familiar, opinién sobre la
voluntad de pago, historial de pagos, apreciacién concreta sobre la evaluacién, y anélisis de los estados
financieros y finalmente los términos o condiciones de la propuesta de financiamiento (incluida la
garantfa propuesta).

Una cuestién que merece ser destacada bajo dos escenarios es: Primero cuando se trata de un cliente
nuevo y despies cuando se trata de clientes ya con historial crediticio en el banco. Para el primer caso, el
oficial deberfa estimar la necesidad de financiamiento mas cercana a los requerimientos operativos del
negocio. Esta cifra que deberia ser suficiente, para no dar lugar a las solicitudes de caracter extraordinario
con la finalidad de cancelar las cuotas que le adeuda al banco. Esto equivaldrfa a un sistema de
refinanciaciones parciales de la obligacién contraida.

De esta manera se justifica que la estimacién de los estados financieros reflejen las cifras mas cercanas a
la realidad con el propésito de fijar montos de financiamiento y plazos apropiados a las caracteristicas de
los negocios.

Para el segundo caso se tratarfa de clientes que se han hecho acreedores a una lfnea de financiamiento, o
disfrutan de la posibilidad de tener mds de un crédito vigente. En este caso la continua peticién de
créditos extras a los ya establecidos por el comité de créditos, reflejarfa una situacién tan dificil que
continuamente necesita el "oxfgeno" del banco. Es preciso que el oficial de créditos acostumbre al cliente
a manifestar sus necesidades de financiamiento en el corto plazo cada vez que se le otorga una
revalidacion de crédito (denominado también représtamos o créditos rotativos).

El oficial de crédito una vez presentada su propuesta de financiamiento, deberd preocuparse de lograr una
rapida decisién, para dar al cliente una pronta respuesta. El cliente apreciard la prontitud, ain cuando la
respuesta sea negativa, y se formard una favorable impresién del oficial y del banco. Son estas
apreciaciones las que logrardn que atraigan a muchos otros clientes. Una vez que la propuesta ha sido
aprobada el oficial debe cuidar el perfeccionamiento de la operacién en coordinacién con los funcionarios
responsables.

41



GESTION DE CARTERA

V. GESTION OPERATIVA DE CARTERA

V.1. APROBACION DE LOS CREDITOS - EL COMITE DE CREDITO

Es la instancia ejecutiva que evaliia, aprueba o desaprueba las propuestas de financiamiento presentadas
por el oficial de crédito. El comité ejerce sus funciones con caracter resolutivo, normalmente se retine en
forma diaria y se rige por las normas aprobadas por el directorio de la institucién. Para el caso de los
créditos orientados a la microempresa y pequefia empresa deberdn modificarse los procedimientos para la
aprobacién de créditos considerando que el monto méximo de financiamiento difiere sustancialmente de
los montos habituales otorgado a los clientes corporativos. Lo recomendable es establecer niveles de
aprobacién de créditos que recaerfan en un funcionario autorizado nombrado por la gerencia, siempre con
la previa discusion de los casos por parte del cuerpo colegiado de oficiales de crédito.

El comité de créditos o el funcionario autorizado para aprobar créditos es la ultima instancia para detectar

los riesgos. Esto equivale a decir que es el ultimo filtro antes de la formalizacién y desembolso de la

operaci6n. El funcionario autorizado no solamente opinard sino resolver4 la aprobacién o desaprobacién_
de cada caso. Técnicamente el funcionario que aprueba equivale a un corresponsable del caso que aprueba

y su posibilidad de éxito depende mucho de su capacidad analitica. Se sugiere al comité o al funcionario

que aprueba los créditos disponer de un cuestionario estratégico que incluya los aspectos mas resaltantes

para la toma de decisiones, con la finalidad de optimizar su tiempo.

Las frecuencias de las reuniones del comité o del funcionario autorizado seran diarias y dependerd mucho
de la cantidad de casos propuestos por cada oficial de crédito. Norinalmente deberé reunirse durante las
primeras horas de la mafiana o tltimas de la tarde, en este aspecto los analistas deberdn colaborar en la
planificacién de su tiempo con la finalidad de respetar los horarios del comité. Las reuniones del comité o
la aprobacién de los casos por parte del funcionario autorizado deberén ser agiles y flexibles manteniendo
un nivel de autonomia para resolver rapidamente las diversas situaciones que se presenten. El oficial debe
verificar que los expedientes cumplan los requerimientos minimos para ser elevados al comité o al
fucionario responsable para su aprobacién, con la finalidad de evitar que el expediente le sea devuelto
para regularizar las propuestas correspondientes.

Despues del andlisis de cada caso, el comité o funcionario autorizado, emite la resolucién de aprobaci6n o
desaprobacién del crédito pactando las siguientes condiciones: monto del crédito, plazo, frecuencia de
pago, tasa de interés, comisiones, garantias y finalmente algunas recomendaciones u observaciones si las
hubieran. Dentro de las atribuciones del comité de créditos también se considera resolver sobre las
refinanciaciones y asignacién de periodos de moratoria previa evaluacién satisfactoria del oficial de
crédito.
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V.2 EL SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LA CARTERA DE CREDITOS

Este punto considera en forma especial al seguimiento de la cartera en estado de atraso. Para comprender
el control de la morosidad y el seguimiento de los créditos, debe tenerse presente que més que juzgar el
riesgo de la operacién crediticia, debe juzgarse el riesgo de la unidad econémica y el negocio. Por
consiguiente de la inter-relacién oficial de crédito y cliente dependera la posibilidad real del banco para
detectar con la debida antelacién los problemas potenciales en la recuperacién de los créditos.

El seguimiento sobre los créditos atrasados debe ser altamente dindmico y para ello debe contarse con
medios eficientes de seguimiento no limitativos, sin restricciones y con la mayor libertad de
funcionamiento posible. Es importante anotar que el seguimiento no tiene el propésito de supervisar el
negocio, tampoco el prop6sito de verificar el plan de inversién del crédito, ya que supondria mantener un
numeroso equipo de peritos que administrarfan créditos supervisados.

La finalidad del seguimiento es mantener un bajo nivel de morosidad que no afecte la rentabilidad de la
cartera ni los niveles de liquidez de la institucién. También debe cumplir con el objetivo de mantener una
relacién bancaria permanente con el cliente.

Los métodos o formas de seguimiento no tienen que ser uniformes y mucho menos de igual intensidad.
Deben ser adaptados a las diferentes circunstancias. Desde el punto de vista tradicional bancario, el
seguimiento mayormente se circunscribe al requerimiento de informacién contable y financiera. Sin
embargo cuando se trata de la microempresa y pequefia empresa, este seguimiento se consiste en:

Visitas sisteméticas al negocio y al domicilio del cliente, segiin crea conveniente el oficial de
crédito. Las visitas deberdn complementarse con recordatorios escritos (cartas, mensajes cortos
etc.), los que se archivarén en el expediente del prestatario.

Un sistema de sanciones a través de recargos y acciones judiciales como ultima fase de
recuperacion.

Utilizacién eficiente del programa computarizado que diariamente emita un listado de morosidad
segun cartera de cada oficial de crédito.

Estar permanentemente actualizado sobre las necesidades de financiamiento, lo que permitira al
oficial de crédito una 4gil y oportuna presentacion de las solicitudes de représtamos.

El deber del oficial de crédito es salvaguardar los intereses del banco y de su propio prestigio. De
continuar insistente y firmemente en sus gestiones de cobro, ain cuando se halla iniciado un
juicio, asistiendo en todo momento a las instancias correspondientes, con su especial
conocimiento del cliente moroso. Para aquellos casos en cobranza judicial, debera archivarse en el
expediente fotocopias del estado de la cobranza judicial, con la finalidad -de sustentar la
razonabilidad de las acciones de recuperacién.
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V.3. ANALISIS E IMPLICANCIAS DE LA MOROSIDAD

El retomo de las colocaciones es un riesgo latente para los bancos y todas las instituciones que se
dediquen a la intermediacién financiera. Esta incertidumbre en la recuperacién de las colocaciones
conlleva a fijar tasas de interés reales positivas que protejan al banco no solo del deterioro por la
disminucién del rendimiento de la cartera, sino también del efecto negativo de la inflacién. Sin embargo
la medida solo tiene efecto si los bancos se manejan con medidas de prudencia financiera. Por ejemplo,
diversificacién de la clientela para poder asimilar los diferentes grados de morosidad. Cuando la cartera
estd altamente concentrada, los bancos paulatinamente comprometen seriamente su situacién econémica
ya que no perciben ingresos por recursos inmovilizados, que podrfan ser vitales para su estabilidad
econémica o su supervivencia en el mercado. La situacién de riesgo de la cartera se mide por las
siguientes relaciones:

cartera vencida / cartera vigente
cartera vencida / depésitos

cartera vencida / patrimonio

nivel de provisiones / cartera pesada

También la continua refinanciacién de deudas y la insuficiencia de provisiones son indicios de
inestabilidad de un banco cuando presenta una cartera peligrosa y que pondrfan en peligro la recuperacién
de los depésitos por parte de los clientes. Debemos entonces poner énfasis, por ser de vital importancia,
en mantener una excelente calidad de las colocaciones la cual se aprecia en los niveles minimos de
morosidad.

La mayor rentabilidad de las colocaciones respecto de otros activos esta correlacionada al mayor nivel de
riesgo que el banco estd dispuesto a aceptar. Cuando el estudio de los riesgos es deficiente, el nivel de
morosidad aumenta y el rendimiento de las colocaciones se reduce ( en un porcentaje equivalente al nivel
de la cartera pesada del banco, nivel que obligatoriamente requiere de provisién). Por ejemplo, si la tasa
que se cobra por los créditos es de 3% y la cartera pesada provisionada se sitia en 10%, el rendimiento se
reducirfa al 2.7%. El rendimiento mfnimo que el banco aceptaria serfa el equivalente al de una inversién
alternativa que le implique menor nivel de riesgo.

El coordinador o funcionario responsable de los oficiales de crédito deberd exigirles- el control de la
morosidad a partir del primer dfa de atraso en el pago de una cuota. En este control se hace necesario una
estrecha relacién personal entre oficial y funcionario responsable (naturalmente asumiendo diferentes
roles y responsabilidades) para que las acciones en caso de irrecuperabilidad se tomen en forina ripida y
oportuna. El' funcionario responsable o el jefe de los oficiales deberd crear oportunamente los
instrumentos de control necesarios para detectar cualquier informalidad en el trabajo del oficial. Esto
significa que el jefe desarollard también labores de supervisién de la cartera con el objeto de:

- Opinar sobre la consistencia del anélisis (capacidad y voluntad de pago, limite de endeudamiento
del prestatario, influencia del ciclo econémico y deteccién sistematica de los riesgos).

- Cumplimiento de las formalidades del expediente del prestatario y formalizacién de las garantias.

- Velar por el cumplimiento de las normas de cobranza judicial establecidas por la gerencia.



Para mantener absoluta transparencia en las acciones encaminadas al control de la morosidad se sugiere al
oficial de créditos:

- Identificarse plenamente con su institucién y no con el prestatario.

& Actuar con profesionalismo evitando aceptar compensaciones por parte de los prestatarios (por
ejemplo, sacar ventajas de la relacién crediticia negociando precios para beneficio personal,
aceptar sobornos, etc).

- Establecer desde el inicio las reglas del juego con el cliente para que cuando entre a una situacién
critica esté completamente informado de los recargos y otras medidas, especialmente sobre las
consecuencias de la morosidad, para evitar sorpresas en el seguimiento del crédito.

V4. EL COMITE DE MOROSIDAD

El objetivo del comité de morosidad es examinar en forma particular los casos de morosidad critica (los
créditos que requieren provision) y establecer las debilidades del anélisis en la deteccién del riesgo
crediticio. Asimismo comentar en forma critica la efectividlad de las acciones de recuperacién
emprendidas por el oficial de crédito. Otros de los objetivos estan relacionados con lo siguiente:

- Ser una instancia de capacitacién para los oficiales de crédito y demds funcionarios que participan en el
proceso de otorgamiento del crédito.

- Determinar el impacto de la morosidad de la cartera de cada oficial en relacién a la cartera total de la
institucion,

- definir las acciones correspondientes para la recuperacién de los créditos.

Los participantes del comité de morosidad serdn los oficiales mas los funcionarios responsables de la
aprobacién de los créditos. En este comité, se sugiere que cada oficial exponga brevemente las causas de
la morosidad de sus clientes. Despues de ello los asistentes formularan las preguntas correspondientes del
caso, que deberan ser resueltas por el oficial de crédito. Es importante que el jefe de los oficiales tome
nota de los acuerdos o sugerencias del comité de morosidad con la finalidad de verificar si las acciones se
concretaron en los plazos previstos.

Para un eficaz trabajo, el comité de morosidad debe contar con la lista de morosidad actualizada al cierre
del dia y los expedientes de los clientes morosos. Este comité no debera tener un caracter burocratico
solamente debe concebirse como una herramienta de gestion crediticia de la gerencia de créditos con la
finalidad de anticiparse a los futuros problemas que implican tener una cartera pesada. Al comité de
morosidad deberfa aprovechirsele también como una herramienta didictica de capacitacién y
adiestramiento de nuevos oficiales de crédito.

V.5. DESEMBOLSO DE LOS CREDITOS

Despuies de aprobada la propuesta de financiamiento (mediante la resolucién de aprobacién) se da paso a
la formalizacién de las garantias quedando asf la operacién expedita para ser desembolsada. Para tal
efecto debe prepararse la siguiente informaci6n:
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- Plan de pagos del crédito aprobado.
- Firma del contrato de crédito u otro documento sustentatorio de la operaci6n crediticia.
- Autorizacién de desembolso.

El cliente finalmente después de haber firmado el contrato de crédito, seré atendido por el cajero, quien
previa identificacién procederé al desembolso del crédito.

El monto a desembolsar serd una suma neta deducida la comisién que el banco cobra por adelantado. En
esta fase de la operacién crediticia, el cajero deberd entregar al cliente: Copia del contrato de crédito,
copia del comprobante de desembolso y el plan de pagos pactado.

La custodia de los contratos u otros documentos sustentatorios de las operaciones crediticias pasarin a
custodia y estard bajo responsabilidad de un funcionario administrativo. Despties del desembolso, el
oficial de crédito debera velar por mantener ordenado el expediente del prestatario, en concordancia con
los requerimientos minimos de documentaci6n del expediente,

1. LOS CREDITOS RECURRENTES

Se denomina crédito recurrente aquel que se concede a partir del segundo crédito del cliente, para tal
efecto debe procederse a la actualizacién econémica de la informacién del prestatario y sobretodo
interpretar el historial de pagos del cliente para verificar el grado de cumplimiento con la institucién.
Para el caso de los prestatarios que gozan de mas de un crédito vigente o de una linea de crédito, deberfa
verificarse los limites del endeudamiento segun las normas establecidas por el banco. Es importante
anotar que gradualmente a la par del desarrollo de la relacién bancaria con el tiempo, pueden desarrollarse
mecanismos mediante los cuales se aproveche esta relaciéon de confianza, para disminuir los onerosos
costos de evaluacion de los prestatarios. Estos instrumentos podrian ser por ejemplo:

a) evaluacién y calificacién semestral de los prestatarios para otorgarles facilidades de financiamiento a
través de una linea de crédito.

b) uniformar criterios sobre la periodicidad de la actualizacién de informacién de los prestatarios, segtn el
tiempo que llevan trabajando con el banco y el nimero de créditos recibidos.

c) asimilar mayores niveles de riesgo si la voluntad de pago del prestatario se convierte en un medio
eficaz para que el cliente mantenga su buena imagen ante el banco.

d) mejorar el marco operativo y de toma de decisiones, desconcentrando los niveles de aprobacién de los
créditos, segun se trate de operaciones revolutivas o del mismo monto.

e) innovar otros servicios financieros como el crédito automético via tarjeta de crédito empresarial.

El procedimiento de anélisis, aprobacién, desembolso y seguimiento de los créditos recurrentes es similar
a lo estudiado para la primera operacién.crediticia, excepto cuando se trata de créditos con facilidades
crediticias producto de una relacién bancaria consolidada. Las modalidades de créditos recomendadas en
esta tecnologia para atender la demandas crediticias de los microempresarios son las siguientes:

a. CREDITO COMUN. La evaluacién de este crédito y su correspondiente desembolso debe realizarse
en un tiempo maximo de cinco dfas calendario contados desde la recepcién de la solicitud, si se trata de
un primer crédito. Si el prestatario cuenta con historial crediticio en la institucion, la solicitud debe ser
resuelta en un plazo méximo de tres dias calendario.
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b. CREDITO ROTATIVO. El objetivo de esta modalidad de crédito es agilizar el otorgamiento de
créditos para capital de trabajo a los prestatarios que ya cuentan con un adecuado historial en la
institucién. La evaluacién del crédito estard en funcién a la calificacion comercial del prestatario. Para
acceder al crédito rotativo, es necesario cumplir los siguientes requisitos:

i.. Minimo de tres créditos comunes cancelados. La cancelacién mds reciente no debera superar los
sesenta dias.

ii.. Calificacién comercial del prestatario debe ser buena en los tres Gltimos créditos.

iii.. El monto del crédito rotativo no podrd exceder el importe més alto que se le haya otorgado en
cualquiera de los tres dltimos créditos.

La informacién del expediente del prestatario con créditos rotativos deberd actualizarse con una
frecuencia maxima anual, aplicando los criterios de evaluacién del crédito comin. Asimismo queda a
criterio del Comité de Créditos solicitar la verificacién y actualizacién de las garantfas antes de proceder
al desembolso.

c¢. CREDITO ESTACIONAL. El objetivo de esta modalidad de crédito es financiar capital de trabajo
en ciertas temporadas en que aumenta la demanda para una determinada actividad econémica.
Generalmente el crédito estacional es complementario a las otras modalidades.

El plazo de estos créditos no podra ser superior de dos meses, y estard determinado por la recuperacién de
las ventas proyectadas de acuerdo con la demanda estacional que se espera tener. La evaluacién de este
crédito se realizard como un crédito comin, pero ademas se incluird un andlisis de sensibilidad de las
ventas proyectadas.

d. CREDITO AUTOMATICO. Aprovechando la relacién crediticia de largo plazo con la clientela y la
informacién del sistema computarizado de cartera, la institucion financiera establecera los criterios para
otorgar en forma selectiva créditos microempresariales en forma automética. La finalidad de esta
modalidad de créditos es disminuir los costos de evaluacién e innovar permanentemente el servicio
crediticio.

V.6. LA PRODUCTIVIDAD DEL OFICIAL DE CREDITO

El rendimiento de la cartera esta en funcién directa a la productividad del oficial de crédito. Es de vital
importancia un estrecho seguimiento al trabajo del oficial de crédito que puede llevarse a cabo a través de
diversas variables. Por ejemplo: Monto promedio de crédito colocado, nivel de cartera promedio, nivel de
morosidad, diversificacion de la cartera segiin plazos etc. Es importante precisar que algunos indicadores
pueden ser prioritarios desde el punto de vista de la institucién financiera (por ej. el volumen de la
cartera). Sin embargo también es importante tener en cuenta que la estrategia del Programa Microglobal
es establecer acceso a una oferta de financiamiento, lo cual se podria medir justamente a través de la
cantidad de prestatarios vigentes en la cartera del intermediario.

Seguidamente trataremos algunos indicadores de productividad por oficial de crédito.
Numero de créditos vigentes.

Volumen de cartera vigente.

47



- Numero de créditos colocados en un periodo.

- Volumen de cartera colocada en un periodo.

- Numero de créditos vigentes promedio por oficial.

- Volumen de cartera vigente promedio por oficial.

- Promedio de nimero de créditos colocados en un periodo, por oficial.

- Promedio del volumen de cartera colocada en un periodo, por oficial.

- Nivel de morosidad de cartera por oficial, segiin rangos de atraso en los pagos.
Los costos del personal representan una porcién importante en el célculo de la viabilidad financiera del
servicio crediticio. Por eso es importante supervisar el rendimiento del oficial de crédito, procurando que
la eficiencia econémica se alcance a través del incremento de la productividad del oficial y no solamente
como consecuencia de fijar un spread bastante elevado.
Las metas que el responsable de la gestion establesca deberfan adecuarse a la realidad del mercado que se
va a atender (micro y pequefias empresas) diferencidndose claramente de las metas que se establecen para
los clientes habituales del banco. La aplicacién de la tecnologia crediticia asimilada y jévenes
profesionales capacitados son dos factores importantes para alcanzar niveles de productividad razonables.
La meta minima de un aspirante a oficial de crédito durante su primer mes de trabajo deberfa ser de veinte
(20) créditos colocados, esto debera incrementarse a un méaximo de 40 créditos, y al finalizar el segundo
afio de trabajo deberia estar en condiciones de manejar mas 300 créditos.
Estas metas son facilmente alcanzables especialmente cuando los intermediarios financieros operan en un
marco de relativa estabilidad monetaria la tendencia es siempre colocar créditos a mas de un afio (lenta
rotacién de cartera). Sin embargo nuevamente es importante remarcar que el plazo promedio de los
créditos también es un pardmetro de gestién crediticia que influencia la productividad de la cartera.
Solamente cuando existe fuerte competencia el mercado puede determinar la polltica de plazos del
intermediario.
Fundamentalmente el plazo promedio de los créditos depende de la habilidad del oficial para determinarlo
en funcién del giro del negocio (o de la fuente principal de ingresos), probable destino del crédito y la

capacidad de pago integral de la unidad econémica. A continuacién un ejemplo de proyeccién de cantidad
de créditos vigentes durante el primer afio de trabajo.

SUPUESTOS:

Plazo promedio de los créditos: 6 meses

Cantidad de créditos para el primer mes: 15

Incremento marginal mensual hasta el sexto mes: 5 créditos

A partir del séptimo mes coloca: 50 créditos mensuales
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- Numero de créditos colocados en un periodo.

. Volumen de cartera colocada en un periodo.

- Numero de créditos vigentes promedio por oficial.

- Volumen de cartera vigente promedio por oficial.

- Promedio de niimero de créditos colocados en un periodo, por oficial.

- Promedio del volumen de cartera colocada en un periodo, por oficial.

- Nivel de morosidad de cartera por oficial, segiin rangos de atraso en los pagos.

Los costos del personal representan una porcion importante en el célculo de la viabilidad financiera del
servicio crediticio. Por eso es importante supervisar el rendimiento del oficial de crédito, procurando que
la eficiencia econémica se alcance a través del incremento de la productividad del oficial y no solamente
como consecuencia de fijar un spread bastante elevado.

Las metas que el responsable de la gestién establesca deberian adecuarse a la realidad del mercado que se
va a atender (micro y pequefias empresas) diferencidndose claramente de las metas que se establecen para
los clientes habituales del banco. La aplicacién de la tecnologia crediticia asimilada y jévenes
profesionales capacitados son dos factores importantes para alcanzar niveles de productividad razonables.

La meta mfnima de un aspirante a oficial de crédito durante su primer mes de trabajo deberfa ser de veinte
(20) créditos colocados, esto deberd incrementarse a un maximo de 40 créditos, y al finalizar el segundo
afio de trabajo deberia estar en condiciones de manejar més 300 créditos.

Estas metas son ficilmente alcanzables especialmente cuando los intermediarios financieros operan en un
marco de relativa estabilidad monetaria la tendencia es siempre colocar créditos a mas de un afio (lenta
rotacién de cartera). Sin embargo nuevamente es importante remarcar que el plazo promedio de los
créditos también es un pardmetro de gestion crediticia que influencia la productividad de la cartera.
Solamente cuando existe fuerte competencia el mercado puede determinar la politica de plazos del
intermediario.

Fundamentalmente el plazo promedio de los créditos depende de la habilidad del oficial para determinarlo
en funcién del giro del negocio (o de la fuente principal de ingresos), probable destino del crédito y la

capacidad de pago integral de la unidad econémica. A continuacién un ejemplo de proyeccién de cantidad
de créditos vigentes durante el primer afio de trabajo.

SUPUESTOS:

Plazo promedio de los créditos: 6 meses

Cantidad de créditos para el primer mes: 15

Incremento marginal mensual hasta el sexto mes: 5 créditos

A partir del séptimo mes coloca: 50 créditos mensuales
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MES CREDITOS CREDITOS CREDITOS

OTORGADOS CANCELADOS VIGENTES
Primer 15 0 15
Segundo 20 0 35
Tercero 25 0 60
Cuarto 30 0 90
Quinto 35 0 125
Sexto 40 15 150
Séptimo 50 20 180
Octavo 50 25 205
Noveno 50 30 225
Décimo 50 35 240
undécimo 50 40 250
Duodécimo 50 50 250
TOTALES 465 215 250

La cartera vigente promedio durante el primer aiio se sitia en 152 clientes. La cartera se estabiliza en 250

créditos al undécimo mes. Cabe anotar que los 50 créditos que se colocan mensualmente a partir séptimo
mes incluyen créditos nuevos y créditos recurrentes, l6gicamente despues de un afio de trabajo la
productividad del oficial puede mejorar incorporando permanentemente clientes nuevos a su cartera (por
lo menos para compensar la disminucién de clientes que entran a receso voluntario).

LOS INCENTIVOS POR RENDIMIENTO

El incentivo monetario (IMA) segun los niveles de productividad del oficial de crédito, se establecen en

funci6n a cuatro factores importantes:

* Volumen de cartera y cantidad de créditos (C).

* Niveles de morosidad (M).

* Cumplimiento de proyecciones o metas (P).

* Monto maximo de bonificacién (K).

IMA=(C*M *K/2) + (P * K/2)

PARAMETROS DEL MODELO

Se trata de rendimientos segiin cartera de oficial de crédito, los niveles éptimos de rendimiento son
parametros establecidos por la Gerencia de Créditos.

Nov = Cantidad éptima de créditos vigentes.

Nv = Cantidad de créditos vigentes.

Nx = Cantidad de créditos con mora entre 8 y 30 dias.
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Ny = Cantidad de créditos con mora mayor de 30 dias.
Non = Cantidad 6ptima de créditos nuevos.

Nn = Cantidad de créditos nuevos.

Nor = Cantidad 6ptima de créditos recurrentes.

Nr = Cantidad de créditos recurrentes.

Coa = Monto 6ptimo aprobado.

Ca = Monto aprobado.

Sv = Cartera vigente.

Sx = Cartera vigente con mora entre 8 y 30 dfas.

Sy = Cartera vigente con mora mayor de 30 dias.

Mo = Nivel é6ptimo de morosidad (expresado en porcentaje).

Mp = Morosidad ponderada (expresada en porcentaje).

FORMULAS PARA DETERMINAR LAS VARIABLES DE CALCULO

Las ponderaciones utilizadas en las ecuaciones pueden modificarse en funcién a la estrategia de mercado
que el banco adopte.

C =(1/3)(Ca/Coa) + (2/3)(Nv/Nov)
M =(Mo-Mp)/Mo
Mp = 1/3 [ (Nx/Nv)(0.5) + (Sx/Sv)(0.5) ] + 2/3 [ (Ny/Nv)(0.5) + (Sy/Sv)(0.5) }

P = (1/3)(Nn/Non) + (2/3)(Nr/Nor)

V.7. REVISION Y CONTROL DE LA CARTERA DE CREDITOS

La cartera de créditos de un intermediario financiero es uno de los activos mas importantes por ser la
fuente generadora de recursos para el mantenimiento de la institucién. La cartera de créditos puede estar
compuesta por diversos servicios crediticios agrupados como créditos directos y créditos indirectos o
contingentes. La administracién del riesgo crediticio impone la necesidad de un control dindmico y
permanente de los diversos servicios crediticios que componen la cartera de créditos.
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El control en el crédito a la microempresa como nuevo servicio de los intermediarios financieros requiere
de especial enfésis, por tratarse de nuevas operaciones orientadas a un segmento de mercado caracterizado
por una fuerte inter-relacién entre su economla doméstica y comercial. Esta situacién peculiar relativiza la
importancia de algunos aspectos considerados fundamentales en el control de los créditos habituales del
sistema financiero (por ejemplo: el control de los planes de inversién). Pero al mismo tiempo enfatiza la
necesidad de un control permanente en el andlisis previo al otorgamiento y en el estricto seguimiento de la
morosidad.

Para que el control sea eficaz se han creado filtros sisteméticos de reducci6én de riesgos:

L. Andlisis y evaluacién exhaustiva del oficial.
2. Discusion de los casos con otros colegas oficiales o con funcionario responsable.
3. Comité de créditos.

Estos filtros iniciales se refuerzan durante la vigencia de los créditos a través del control o revisién
periédica de la cartera. El control constituye un soporte fundamental como medida preventiva para una
oportuna toma de decisiones. A continuacién se presenta una propuesta de procedimientos y un
cuestionario de control para las operaciones de créditos a la micro y pequefia empresa.

PROCEDIMIENTOS DE CONTROL DE LA CARTERA DE CREDITOS A LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA

A. Preparar flujogramas de procedimientos operativos y contables del crédito a la micro y pequefia
empresa.
B. Estudiar los siguientes aspectos del reglamento interno de crédito u otras normativas:

Pardmetros del programa para definir los sujetos de crédito.

Monto y plazo méximo del crédito.

Componentes de la tarifa del crédito.

Nivel de concentracién de cartera, promedio de crédito del programa.
Andlisis y evaluaci6n de las operaciones crediticias.

Niveles de aprobacién de los créditos.

El seguimiento de la cartera a través del control estricto de la morosidad.
Evaluacién de garantlas réales (cuando existan).

Informacién que contiene el expediente del prestatario.

C. Aplicar el cuestionario de control interno.

D. Determinar si se corrigieron oportunamente las deficiencias detectadas anteriormente por otras
instancias de control.
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Elaborar una matriz con los diferentes rubros contables y determine la razonabilidad de los saldos.

Realizar un muestreo de los documentos sustentatorios de las operaciones crediticias y determinar
si no existen alteraciones.

Calcular los siguientes indices y estudiar su tendencia:

- Crecimiento de la cartera vigente en términos reales.
- Créditos vencidos / Cartera vigente.

- Créditos en cobranza Judicial / Cartera vigente.

- Créditos perdidos / Patrimonio.

Preparar un cuadro de cambios tarifarios y determinar las respectivas autorizaciones del
funcionario o funcionarios competentes.

Determinar la exactitud de los planes de pago de los prestatarios y verificar los célculos de
intereses y otras comisiones.

Verificar si se contabilizan las provisiones de acuerdo a las normas vigentes.
Revisar algunos expedientes de crédito a la micro y pequefia empresa y verificar:
- El record de puntualidad en el historial crediticio.

- El nivel de autorizacién.

- El monto y plazo maximo del crédito.

- El nivel de endeudamiento del prestatario.

E Las formalidades en el llenado de formularios.
- Si se realiz6 el andlisis in situ de la empresa y la unidad familiar del prestatario.
- Razonabilidad del balance.

- Razonabilidad de la estimacién estandarizada del estado de resultados y el flujo de la
unidad econémica.

- Verificar la capacidad de pago de la empresa y el
excedente del flujo estandarizado de la unidad familiar.

. Determinar los antecedentes de voluntad de pago del prestatario.
- Determinar si el prestatario ha tenido refinanciaciones.

“ Verificar que las resoluciones de crédito estén debidamente firmadas por los miembros
del Comité de Créditos.



Q.

R.

Tomar el listado de créditos vigentes por oficial de crédito y determinar una muestra
representativa al azar para visitar a los prestatarios y confirmar:

- La existencia de la micro o pequefia empresa.
& Confirmacién de saldos utilizando el ultimo comprobante de pago del prestatario.

- La consistencia del andlisis in situ respecto a la estimacién de los estados financieros y
evaluacion realista de las garantfas.

- El estado de conservacion de las garantlas.
Determinar cuanto tarda en promedio la institucién en colocar un crédito nuevo y un crédito
recurrente. El tiempo promedio debera calcularse desde el primer contacto con la institucién (pre-

solicitud), hasta la fecha del desembolso.

Identificar los asientos de ajuste de cartera e investigar si las causas que los originaron son
justificadas.

Determine la morosidad segun rangos de atraso en los pagos.

Elabore un cuadro de créditos en cobranza judicial. Tomar al azar algunos de ellos y verificar si el
expediente contiene informes peridédicos del asesor legal responsable de los casos.

Determinar las causas que han originado los créditos en cobranza judicial y determinar las
gestiones del oficial de crédito para la recuperacién de los créditos.

Realizar inventarios de bienes embargados.

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

1.
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{ Se han establecido niveles de aprobacién de créditos adecuados que permitan rapidez y
oportunidad en la toma de decisiones ?

¢ Se ha establecido la informacién socioeconémica y financiera minima requerida antes de que el
crédito sea aprobado ?

¢ Estan definidos los procedimientos operativos de las diversas fases de la concesién de créditos ?

¢ Estan definidos los deberes y responsabilidades del personal que interviene en las diversas
instancias de la concesi6n crediticia ?

¢ Se revisay actualiza periédicamente el reglamento de crédito ?

¢{ El gerente de créditos recibe informes periédicos por parte del empleado o funcionario
responsable del programa de crédito a la micro y pequefia empresa ?

¢ Se dispone de personal capacitado en tecnologia crediticia para la concesién de créditos a la
micro y pequefia empresa ?



et

8. ¢{ Ha aprobado el directorio de la institucién nuevos procedimientos o innovado politicas que
aseguren la plena colocacién de los fondos del programa y aseguren un acceso al crédito sin
obstaculos al micro y pequefio empresario.

9. ¢ Los oficiales de crédito que han recibido capacitacién y subsidio salarial del programa trabajan
realmente en la concesi6n de créditos a la micro y pequefia empresa ?

10. ¢ Firma el cliente la solicitud de crédito ?
11. ¢ Existe un expediente para cada cliente ?
12. ¢{ Los créditos con garantias reales se encuentran debidamente registrados y entregados

juridicamente a la institucién ?
13. ¢ Los formularios que se utilizan son visados o firmados por los funcionarios competentes ?

14. ¢ Existe un libro de actas del comité de créditos debidamente firmado por sus miembros, donde se
registren los créditos aprobados o denegados ?

15. Los documentos sustentatorios de los créditos (contratos o pagarés) se encuentran debidamente
bajo custodia ?

16. { Estd debidamente autorizada la devolucién de documentos a los prestatarios ? ; son
debidamente archivados estos comprobantes ?

17. Se realiza el anélisis integral de la empresa y la unidad econémica del solicitante, con que
frecuencia ?

18. ¢ Existen listado de créditos desembolsados por la institucién y cuotas recibidas de los clientes
para respaldar los respectivos asientos contables ?

19. ¢ Los cajeros elaboran los asientos de ajuste ?

20. ¢{ Se conservan los expedientes llave, cuando estos no son requeridos para efectuar labores de
rutina ?

21. ¢{ Cumple el oficial de crédito su rol de colocar y recuperar los créditos ?

22, ¢ Se controla en que instancia se encuentran los créditos en cobranza judicial ?

23, ¢ Se emite diariamente el listado de créditos morosos ?

El control de la gestién es también una parte fundamental en la administracién de la cartera de créditos.
Para el crédito a la micro y pequefia empresa este control de gestién podrfa concretizarse a través de
estadisticas bésicas, las que deben emitirse en forma periédica (normalmente en forma mensual).
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EVOLUCION DE DESEMBOLSOS Y CARTERA

(Al...de........... de 199..)
EnUSS
DESEMBOLSOS CARTERA ACTUAL
MES N°de
Ofic. N°de N°prom.  Monto  Crédito N°de N°prom.  Saldo  Saldo
Cred. créditos pers. Desemb. s créditos pers. final prom.
por mes Operat.  por mes Promed. vigentes operat. de mes pers.op
por mes
Ene
Feb
Mar
Abr
May
Jun
Jul
Ago
Set
Oct
Nov
Dic
Sum
Prm
CUADRO N°2
PRODUCTIVIDAD POR TIPO DE OFICIALES DE CREDITO
(Al....de.....cc..... de 199..)
En USS
DESEMBOLSOS CARTERA ACTUAL
TIPO N°
DE OFIC. N°de  N°rom. Monto  Crédit. N°de N°prom  Saldo Saldo
OFIC. CRED. créditos pers. Desemb.  Prom. créditos pers. final prom.
p.m. Operat. p.m. p.m. vigentes operat. de mes  Ders.op.
Jun
Sen
Pra
Cap
OA
SUM
PRM

TIP OFC = Tipo de Oficial, Jun = Junior, Sen = Senior, Pra = Practicante, Cap = en capacitacién, OA =
Otra inst.
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CUADRO N3

ESTRATIFICACION DE LA CARTERA ACTUAL SEGUN MONTO DESENBOLSADO

(Al....de.............. de 199..)
EnUS S
R A NGO N° de % Saldo cartera %
Créditos Vigente

Hasta 500

De 501a 1.000
De 1.001 a 2.000

De 2.001a 5.000

De 5.001 a15.000

Mayor a 15.000
T 0T A L

CLASIFICACION DE LA CARTERA SEGUN EL NIVEL DE RIESGO

(Al... de............. de 199..)
EnUSS
INFORMACION DE LA N° de % Saldo de %
CARTERA DE CREDITOS Créditos Cartera Vigente

Cartera total
Cartera neta

Categoria A

Categoria B

Categorfa C
Categoria D

Categoria E

Cartera con necesid.
de provisiones
Cartera provisionada

Cartera castigada

CUADRO N°5

CLASIFICACION DE LA CARTERA ACTUAL SEGUN PLAZOS

(Al...de....cccceneeee de 199..)
EnUSS
PL AZO N° de % Saldo cartera %
Créditos Vigente

Hasta 3 meses
De 4a 6meses

De 6a 8 meses
De 9al2meses
De 1a 2 afios
Mavor 2a 4 aiios
T 0T A L
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CLASIFICACION DE LA CARTERA SEGUN SECTORES

(Al....de............. de 199..)
EnUSS
SECTORES N° de % Saldo de
ECONOMICOS Créditos Cartera Vigente

%

Servicio

Comercio

Produccion

TOTA L

CUADRO N°7
RESUMEN DE RESULTADOS DEL CREDITO A LA MICRO Y PEQ. EMPRESA

(Al...de......uuueunes de 199..)
EnUSS

INFORMACION DEL ESTADO DEL ESTADO DE RESULT. MES TRIM.
Productos financieros

Cargas financieras

Margen financiero bruto

Cargos netos por incobrables

Margen financicro neto

Gastos de personal
Otros gastos de operacion
Gastos de administracion

Margen operativo

Ingresos (Gastos) extraordinarios

Resultado neto

SITUACION A LA FECHA Actual Mes anter.

Trim. anter.

Activo Total

Cartera neta

N° de créditos en cartera
N° de empleados

INDICADORES
Mes Trim,

Productos financieros / cartera promedio (%)
Cargos financieros / cartera promedio
Cargos por incobr. netos / cartera prom. (%)
Gastos administrativos / cartera promed. (%)
Gastos de personal / cartera promedio (%)
Gastos de administ. / N° cred. vigentes
Cartera neta / N° de empleados
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V1. GESTION FINANCIERA DE LA CARTERA

La finalidad de tratar este capitulo esta relacionada a la importancia de la cartera de créditos (en sus
diversas modalidades) como principal activo financiero rentable de un banco. Las ecuaciones que se
presentan son instrumentos practicos que permiten abreviar los célculos de algunos indicadores
importantes de gestion. Los resultados a que arribaremos con las férmulas son los mismos de los que se
obtendrian si se trabajara con una hoja de célculo de seis columnas (nombre de la cuenta, volumen de
variables de stock, volumen de variables de flujo, estructura porcentual, tasas contables y
costos/rendimientos ponderados) facilitando ademas el célculo directo de otros indicadores como por
- ejemplo:

El nivel de activo necesario para cubrir los costos fijos.

El nivel de cartera necesario (dada una tasa activa) para lograr el equilibrio financiero.

VL.1. CALCULO E INTERPRETACION DEL MARGEN FINANCIERO Y DE
RENTABILIDAD

Es importante analizar la evolucién del banco en el campo de la intermediacién financiera para medir la
eficiencia con respecto a su dmbito competitivo. Para tal efecto se hace necesario examinar las relaciones
existentes entre las distintas partidas del balance y el estado de resultados. A continuacién una breve
descripcion de la estructura del balance y del estado de resultados.

Activos.- Generalmente las instituciones financieras clasifican los activos atendiendo la potencialidad de
estos para generar productos financieros en: activos financieros rentables y otros activos (los que no son
generadores de productos financieros). En la préctica, los activos financieros rentables equivalen a los
activos que conforman el capital de trabajo, por ejemplo: el disponible en moneda nacional y moneda
extranjera, los valores negociables, la cartera de créditos y otros efectos de realizacién inmediata en el
corto plazo. Sin embargo es importante precisar también que la suma del activo (o suma del balance) se
torna relevante especialmente cuando se trata de célculos relacionados a la inversi6n total del negocio, ya
que la capacidad de una institucién financiera para generar productos financieros estd en funcién a la
estructura de los activos. Generalmente se procura mantener la menor porcién de activos inmovilizados y
en contraste se maximizan las partidas de alta rotacién o rendimiento.

Pasivos.- En términos similares a los activos, los pasivos se dividen en funcién a su repercusién en la
cuenta de resultados. De este modo se distinguen a los pasivos costeables (denominados también pasivos
onerosos) por cuanto se supone que generan costos financieros y el patrimonio que podria concebirse
como una fuente de recursos propios a los cuales deberfa imputirsele un costo de oportunidad para
mantener como minimo su valor constante.

Las cuentas de resultados.- Contemplan los flujos que originan los productos financieros como
consecuencia de las colocaciones globales en activos financieros rentables (ingresos por intereses y
comisiones de las colocaciones y los ingresos por inversiones). Por el lado de los costos, reflejan los
costos financieros generados por los pasivos costeables.

De la diferencia de los flujos anteriores podemos determinar el margen financiero antes de incobrables.
Cabe sefialar que por la naturaleza de la actividad bancaria en s, las provisiones para cartera incobrable
son a la larga un costo financiero mas que deberia deducirse del margen anteriormente mencionado para
obtener un margen financiero razonable.
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En la cuenta de resultados también se presentan los flujos correspondientes a los ingresos y gastos
extraordinarios correspondientes al perfodo de gestién. Con los elementos anteriormente descritos se
puede determinar finalmente el resultado contable del banco.

1. CALCULO DEL MARGEN FINANCIERO AJUSTADO

El margen financiero ajustado se determina utilizando la siguiente formula:

M = ((In+lctly) - (Cp+Ck+Cm) ) / A

M = Margen financiero ajustado, se expresa en porcentaje.
Ingresos de la cartera de créditos por concepto de intereses

| el
=
]

Ic = Ingresos de la cartera de créditos por concepto de comisiones.
Iv = Ingresos por inversiones u otros activos financieros rentables.
Cp = Costo financiero de los pasivos costeables.

Ck = Costo estimado del patrimonio.

Cm = Provisién para cartera incobrable.

A = Activo promedio.

Conociendo el margen financiero ajustado (denominado en adelante simplemente margen financiero) se
puede determinar por ejemplo:

Si se trata de una agencia bancaria, los niveles de pasivos mfnimos para cubrir los costos de la
agencia.

Si se trata del banco a nivel consolidado, se puede calcular el nivel de activo necesario (mfnimo)
para cubrir una unidad monetaria de costo fijo. En consecuencia ello facilita determinar el nivel
de activo necesario (mfnimo) para cubrir el total de costos fijos del banco.
a=1/M

a = Nivel de activo necesario para cubrir una unidad
monetaria de costo fijo.
M = Margen financiero, expresado en tanto por uno.

b=a*Cnf o b=Cnf/M

b = Nivel de activo necesario para cubrir los costos fijos

EJEMPLO: DATOS ( en millones de colones)

In= 792.70 Cp =672.40
Ic= 178.50 Ck=128.24
Iv= 99.30 Cm= 12.50
A =4.684.60 Cnf=281.10

M =(1.070.50 - 813.14 ) / 4.684.60 = 5.49%

a=1/0.0549 = 18.21 b=5.118.83
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2. MARGEN DE RENTABILIDAD

Se define como el rendimiento sobre el total activo, y se calcula como el cociente entre el resultado neto
de la gestién respecto al total activo del banco.

r=[M-Cnf+le]/ A

r - Rentabilidad sobre el activo.

Cnf = Costos no financieros (incluidos los gastos extraord.)
Ie = Ingresos extraordinarios

A = Activo promedio.

VI.2. CALCULO Y ANALISIS DE LA TASA ACTIVA MINIMA DE
OPERACION

Denominada también tasa activa de equilibrio, entiéndase como el precio minimo sobre el cual el banco
establece la tasa activa de la oferta de fondos colocables (adicionando el margen financiero esperado).
Este precio minimo incluye plena cobertura de los costos en que el banco incurre al desarrollar la
intermediaci6n financiera (por ejemplo, costos financieros, costos administrativos y operacionales).

La tasa activa minima de operacién puede determinarse de diversas formas por ejemplo, partiendo de
supuestos razonables tales como: Numero de créditos por oficial, monto de crédito promedio, nimero de
oficiales, costo financiero de los fondos, costos por créditos incobrables, gastos de personal, gastos de
transporte, etc. A través de estos pardmetros se puede confrontar el total de costos respecto al rendimiento
de la cartera promedio proyectada para un perfodo de anilisis.

Otra forma de determinar la tasa minima de operacion es considerando la estructura financiera actual del
banco en forma integral. Para tal efecto es necesario disponer de estados financieros actualizados
(informacién de costos financieros, gastos de personal, gastos administrativos, ingresos financieros,
ingresos de operaci6n etc).

A continuaci6n se presenta una ecuaci6n para facilitar el cilculo de la tasa activa minima de operacién:

Te = ((Cp+Ck+Cm+Cnf) - (Ictlv) ) / C

Te Tasa minima de operacién, se expresa en porcentaje.
Cnf Costos no financieros (variable de flujo).
C = Cartera vigente promedio (variable de stock).

La tasa minima de operacién se expresa en porcentaje y puede .interpretarse también como una tasa de
equilibrio con la cual se cubren plenamente los costos y no se produce ganancia ni pérdida para la
institucion financiera. A continuacién una-breve descripcién de los elementos de la ecuacién:

Costo financiero de los pasivos.- Lo constituyen las cargas financieras por concepto de intereses pasivos
con los cuales se remunera a los depésitos en sus diversas modalidades (ahorro en libreta, depésitos a
plazo, certificados de inversién), intereses sobre préstamos procedentes de bancos nacionales o del
exterior, intereses por fondos en fideicomiso e intereses de las operaciones redescontadas.
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EJEMPLO:
Datos (anuales en millones de colones)

Ingresos por cartera de créditos: 792.7
Ingresos por inversiones: 99.3
Ingresos de operacién (comisiones): 178.5
Cargas financieras: 672.4
Ceserva para incobrables: 12.5
Fondos de garantfas (personal): 18.3
Gastos de operacién: 262.8
Impuesto a la renta: 0
Patrimonio al iniciar ejercicio: 641.2
Inflacién acumulada anual: 20%
Cartera vigente: 3,195
Cp=6724,; Ck=12824; Cm=12.5
Cnf=281.1; lc=1785; Iv=993

Te=(816.44)/ 3,195.0 = 0.25554 (25.55% por afio).

La tasa activa minima de operacién calculada asciende a 25.55% anual. Es importante anotar que a esta
tasa hay que adicionarle el margen esperado de ganancia para obtener la tasa activa que la institucién
financiera establece a los prestatarios.

Comprobacién de que con 25.554% de tasa minima de operacién se cubren todos los costos (para el
ejemplo se prescinde del impuesto a la renta):

a) Ingresos financieros: 25.554% * 3,195 = +816.44
b) ComiSiones...........cccereereereervereesenrenseeseesaesnnens +178.50
c) Ingresos por inversiones ...........ccceccesurenenene + 99.30
d) Costos finanCieros ..........ccceeeveeecccneeeneeccnns - 672.40
e) Costo del patrimonio ..........cccceeuecerceecanennes -128.24
f) PrOVISIONES ......ccccvererueeerneeeraeecsaeesnecessanesanensae - 12.50
£) GaStos fIJOS ....cccerseereererreereeraecaeeneeseesaesaesneenees -281.10
Resultado neto .........cccceeververininsnrenninnnsennnns 0

Célculo del nivel de cartera necesaria (mfnima) actual para cubrir los costos del banco:
c = (816.44 * 3,195) / 792.7 = 3,290.68

VL.3. INDICADORES DE EFICIENCIA OPERATIVA Y FINANCIERA

1. EFICIENCIA OPERATIVA.- La eficiencia operativa sirve para medir en que forma se estd
brindando un adecuado servicio a la clientela. Se mide de acuerdo al stock de cartera y al flujo de la
misma. A continuacién algunos de los indicadores de eficiencia operativa:

- ‘Numero de oficiales de crédito/total de empleados

- Crédito promedio

- Plazo promedio de los créditos

- Tiempo de procesamiento de los créditos

- Cartera promedio por oficial de crédito en nimero y volumen (stock)
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EJEMPLO:
Datos (anuales en millones de colones)

Ingresos por cartera de créditos: 792.7
Ingresos por inversiones: 99.3
Ingresos de operacién (comisiones): 178.5
Cargas financieras: 672.4
Ceserva para incobrables: 12.5
Fondos de garantias (personal): 18.3
Gastos de operaci6n: 262.8
Impuesto a la renta: 0
Patrimonio al iniciar ejercicio: 641.2
Inflacién acumulada anual: 20%
Cartera vigente: 3,195
Cp=6724,; Ck=128.24; Cm=12.5
Cnf=281.1; Ic=1785; Iv=99.3

Te = (816.44) / 3,195.0 = 0.25554 (25.55% por afio).

La tasa activa minima de operacién calculada asciende a 25.55% anual. Es importante anotar que a esta
tasa hay que adicionarle el margen esperado de ganancia para obtener la tasa activa que la institucion
financiera establece a los prestatarios.

Comprobacién de que con 25.554% de tasa minima de operacién se cubren todos los costos (para el
ejemplo se prescinde del impuesto a la renta):

a) Ingresos financieros: 25.554% * 3,195 = +816.44
b) COmiSIONES........ccceeererueecrnrerrnnessanecsnnesnsenannes +178.50
c) Ingresos por inversiones ...........c.cceeeeseeueenes + 99.30
d) Costos financieros ..........cccceeererecnneereeceesenns - 672.40
e) Costo del patrimonio .........ccceeeveecneeccnncsencens - 128.24
f) PIOVISIONES ....cccceerunrernncssancssancssascsasesasessasennes - 12.50
£) Gastos fljOS ....cceereererreerensnnsnssaesensassnssnssasnnes -281.10
Resultado neto .........cccccevuevenicneriensncnsnncnsenees 0

Célculo del nivel de cartera necesaria (mfnima) actual para cubrir los costos del banco:
c = (816.44 * 3,195)/ 792.7 = 3,290.68

VI.3. INDICADORES DE EFICIENCIA OPERATIVA Y FINANCIERA

1. EFICIENCIA OPERATIVA.- La eficiencia operativa sirve para medir en que forma se esta
brindando un adecuado servicio a la clientela. Se mide de acuerdo al stock de cartera y al flujo de la
misma. A continuacién algunos de los indicadores de eficiencia operativa:

- ‘Numero de oficiales de crédito/total de empleados

- Crédito promedio

- Plazo promedio de los créditos

- Tiempo de procesamiento de los créditos

- Cartera promedio por oficial de crédito en niimero y volumen (stock)
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Rigurosa en el sentido de utilizar a la morosidad como el criterio fundamental para categorizar el riesgo y

eficiente porque deberfan estandarizarse los procedimientos para obtener resultados en corto tiempo que
permitan determfnar periédicamente con facilidad el nivel de provisiones que el intermediario necesita
registrar para protegerse del riesgo potencial de incobrabilidad.

1. LA PERIODICIDAD DE LA EVALUACION

Deberd efectuarse por lo menos al cierre de los trimestres finalizados al 31 de Marzo, 30 de Junio, 30 de
Setiembre y 31 de Diciembre. Normalmente el organismo supervisor del sistema financiero reglamenta la
periodicidad ademés de otros detalles (que se pueden encontrar en las respectivas circulares de
calificacién de cartera).

2. AGRUPACION DE LOS CREDITOS PARA LA EVALUACION DE LA CARTERA

El tamafio de los créditos concedidos es una variable importante, para el caso del Microglobal los
créditos podrian agruparse en dos niveles. Los montos hasta el promedio establecido por el Programa y
los ubicados en el rango entre el promedio y el monto méximo permitido por el programa.

3. CATEGORIAS Y CRITERIOS DE CLASIFICACION

CATEGORIA A : Denominados también créditos nornales o créditos de calidad aceptable. Corresponde
a aquellos deudores se encuentran al dia o hasta con 30 dias de mora y ademés contienen en orden la
documentacién minima del expediente.

CATEGORIA B : Llamados también créditos con problemas potenciales o créditos de calidad media.
Corresponde a aquellos deudores que se encuentran en mora por mas de 30 dias y menos de 45 dias.
Ademés mantienen la documentacién minima del expediente y cuentan con garantias suficientes.

CATEGORIA C : Son los créditos denominados deficientes o créditos de calidad baja. Corresponde a
aquellos deudores que se encuentran en mora entre 46 y 60 dias de mora, el expediente no tiene suficiente
inforinacién mfnima requerida y ademas carece de garantias suficientes.

CATEGORIA D : Llamados créditos dudosos o también con pérdidas esperadas significativas.
Corresponde a aquellos deudores con mora entre 61 y 90 dias, el expediente carece de informacién
minima y ademés carece de garantfas reales de fécil liquidacién . Es importante anotar que en este
segmento de la micro y pequeiia empresa, la evidencia real en diversos Palses de América Latina confirma
que a partir de esta categorfa D, los créditos del intermediario basicamente se tornan irrecuperables.

CATEGORIA E : Son pricticamente créditos perdidos o también de dudosa recuperacién. Corresponde a
los deudores que se encuentran con mora mayor de 90 dias, el expediente carece de informacién y las
garantias no cubren adecuadamente la operaci6n.

PROVISIONES

Las provisiones deben cubrir el riesgo ‘de la cartera de colocaciones de conformnidad con las normas
vigentes para tal fin. Las provisiones son establecidas por el organismo supervisor del sistema financiero.
La provisién debe ser dindmica es decir variables segin aumente o disminuya el riesgo crediticio. Las
provisiones deben registrarse en los estados financieros del intermediario financiero. En algunas
instituciones la politica de provisién indica que todos los créditos mayores a 30 dfas de atraso deben ser
provisionados en un 100%.





