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Presentacion

6 Proyecto para el Fomento del Crédito y Ahorro
Rural CREAR, desarrollado en el Ecuador a partir de
1998, gracias al aval econémico de la Agencia Suiza
para el Desarrollo y la Cooperacion COSUDE, y la
ejecucion de la Fundacion Suiza de Cooperacion para
el Desarrollo Técnico SWISSCONTACT, generd
propuestas microcrediticias orientadas a cubrir la
demanda financiera de los estratos mas vulnerables
de la sociedad.

El proyecto, en el cual se implementaron productos
wocredito’ y las ' Ventanillas Rurales’ determiné que uno de los factores claves
Esulta ser la capacitacion permanente, formal y practica, de los oficiales y

2l producto.

@0, uno de los objetivos fundamentales del Proyecto CREAR es fortalecer la
# los oficiales de microcredito, a través del intercambio de experiencias entre
gs especializadas en ese tipo de productos.

i&ller: ‘Buenas Practicas de Microcrédito’, parte de la concepcion de que en el
gonsolidado experiencias valiosas en el campo de la microfinanzas , tanto
D rurales, lideradas por cooperativas de ahorro y crédito, que de una u otra
compartirse. Conocer las practicas de las cooperativas que forman parte del
= R, sumado al trabajo desplegado por operadoras privadas de microcrédito,
@nalizar ideas, criterios y recomendaciones en esta area de trabajo.

s del taller se cumpliran en la medida en que los oficiales de microcrédito
frategias mas importantes, encaminadas a consolidar practicas en la
perediticia, que van desde el mercadeo hasta la recuperacion de los créditos,
ias particulares caracteristicas de los clientes y el mercado.

bn del presente documento tiene por objeto recoger las mejores practicas y
pasentadas en el taller, con el propédsito de proveer de una herramienta de
a permanente a los oficiales de crédito, que actualmente laboran en las
+] bs gue a futuro se incorporaran a estas instituciones.

& como representante de SWISSCONTACT en el Ecuador, deseo agradecer a
s por su apoyo, al documentar y compartir sus exprriencias con los
qnnes personalmente auguro éxitos en la aplicacion ge ste cumulo de

.
&
l\; "

muchos éxitos...

e SWISSCONTACT - Ecuador
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Antecedentes generales

cooperativas de ahorro y crédito
como actores del desarrollo
microempresarial

=l desarrollo de las microfinanzas en

Latina, durante los ultimos 15

s significativo y responde a la nece-

ge buscar alternativas de crecimiento

| Ia pobreza y el desempleo, fortale-
1 &l sector microempresarial.

n el Ecuador, de acuerdo a una inves-
| desarrollada por la Corporaciéon Fi-
a Nacional (CFN), predomina la mi-

gsa unipersonal con el 82%, seguido
mpresa familiar con el 15% vy la de ti-
Bativa con el 3%; sin embargo, pese a
jpotencial productivo, una de sus mas

cultades es la falta de créditos, de-
g constitucion y operatividad.

(linea de negocio que predomina en
empresa, de acuerdo a una muestra
sligacion, es el comercio con un
guido por los servicios con un 35%

ae la produccion con un 16%, con
gularidad, los microempresarios en
| generales pagan puntualmente

aciones.

en el sector urbano como en el
gal, los servicios financieros dirigi-
& microfinanzas son limitados, sin
propuestas como las desarrolla-
# Proyecto CREAR estan invirtien-
galidad. Un claro ejemplo son los
canzados por las cooperativas

an en el programa.
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del proyec’ro CREAR

Objetivo general del Proyecto ‘CREAR'’

El proyecto CREAR (Crédito y Ahorro
Rural), ejecutado por Swisscontact a partir
de 1998, y financiado por COSUDE
‘Agencia Suiza de Cooperacion para el De-
sarrollo’, tiene por objeto mejorar las condi-
ciones de vida de la poblacién de la Sierra
Centro — Sur del Ecuador, asegurando el
acceso de las comunidades rurales a servi-
cios financieros, en forma oportuna, gene-
rando paralelamente oportunidades a largo
plazo, en pequenas entidades financieras,
como cooperativas de ahorro y crédito, a
través de asistencia técnica y capacitacion.

Lineas de accién del proyecto

1.- Contribuir con otros actores del sec-
tor cooperativo y entidades locales, a la
conformacion de un marco legal, de manera
que las instituciones microfinancieras se in-
tegren al sector financiero regulado.

2.- Desarrollar metodologias de apoyo
para el fortalecimiento institucional de las
cooperativas, con el objeto de difundirlas,
para su posterior aplicacion.

3.- Ejecutar procesos de fortalecimiento
en las cooperativas de ahorro y crédito, que
mejoren su organizacion y oferta, con el fin
de incrementar su cobertura en el mercado.

Estructura Operativa

La estructura operativa del Proyecto
CREAR se deriva de un analisis preliminar,
cronolégico, que delimita funciones y res-
ponsabilidades.

1.- El gobierno del Ecuador,
representado por la Corporacion
Financiera Nacional (CFN).

2.- El gobierno Suizo, repre-
sentado por la Agencia Suiza para
el Desarrollo y la Cooperacion
(COSUDE).

3.- El Directorio con represen-
tantes de la CFN, COSUDE,
SWISSCONTACT, Pequeias Enti-
dades Financieras PEF'S y el
Jefe del Proyecto.




4 .- Cooperativas de Ahorro y crédito y
ONG'S, Financieras de la Sierra Centro-Sur,
como beneficiarias del Proyecto.

5.- Consultores permanentes como
contraparte de la ejecucion.

6.- Pequenos productores agropecua-
rios y microempresarios, como beneficiarios
indirectos.

Beneficiarias del Proyecto

Las cooperativas beneficiarias del
Proyecto, suman un total de quince. Actual-
mente nueve de estas cooperativas cuentan
con productos microcrediticios especializa-
dos, y se espera, a corto plazo, integrarlos,
en su totalidad, a la prestacion de este tipo
de servicios.

Las cooperativas que actualmente for-
man parte del Proyecto CREAR, participan
activamente en una serie de programas de
capacitacion técnica y asesoramiento, con
importantes resultados, que se reflejan en
los siguientes cuadros:

% de Confinanciamiento de las COACs
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TJosé GQuiillén - Gerente

periencia de la Cooperativa San José de Chimbo en la
Incorporacion de produc’ros de microcrédito, urbano y
rural, y su importancia en el crecimiento

de la coopera‘riva.




Introduccion

Para la cooperativa ‘San José' la imple-
mentacién del microcrédito constituyo todo
un reto, debido a la concepcion tradicional
que las cooperativas tienen en el Ecuador.

Nuestra Cooperativa fue creada el 10
de diciembre de 1963, en la Provincia de
Bolivar. Tiene 39 afos de vida institucional y
desde hace aproximadamente tres afios for-
ma parte del Proyecto CREAR, periodo en
el cual crecio significativamente. En la ac-
tualidad cuenta con activos que
bordean los $ 3°921.190 ddlares, pasivos
de $ 3°091.692, un patrimonio de
$ 849.756 dolares y 12.642 socios.

La mision institucional de la Cooperati-
va San José de Chimbo concibe la idea de
mantener una empresa rentable, con soli-
dez financiera, que atienda las necesidades
de los clientes, con énfasis en la pequena y
microempresa, tanto del area urbana como
rural. brindando servicios financieros inno-
vadores, agiles y de alta calidad, a traves
de un personal comprometido con la organi-
zacion y sus clientes.

El microcrédito desde nuestra
perspectiva

La Cooperativa basa su crecimiento en
la innovacion; por ello lleva adelante una
propuesta financiera dirigida a segmentos
tradicionalmente desatendidos, incursionan-
do decididamente en la implementacion del
microcrédito.

Dentro del contexto productivo ecuato-
riano se verifica que el 40% de la Poblacion
Econémicamente Activa se ubica en la mi-
croempresa, convirtiéndola en un potencial
mercado para nuestras cooperativas. De alli
que fundamentamos nuestra labor no soélo
con relacion al microcrédito, sino también, a
mediano y largo plazo, con otro tipo de ser-
vicios, como el ahorro.

En cierta medida la implementacion del
microcrédito, dentro de nuestra oferta,
constituye un paso inicial decisivo, con el objeto
de implementar un programa mas amplio y am-
bicioso, destinado a mejorar las condiciones
de vida de los microempresarios.

10

LAS DIFICULTADES COMO PARTE DE
LOS
PROCESOS DE INNOVACION

Compartir las dificultades cronolégicas
presentes en el proceso de implementacion
del microcrédito, en nuestra cooperativa,
corrobora la intencion de este tipo de traba-
jos. Bajo esta perspectiva hemos desarrolla-
do ciertos parametros de analisis, los mis-
mos que ponemos a consideracion:

Romper paradigmas

Todo cambio implica necesariamente |a
ruptura de paradigmas establecidos, no solo
en el consciente colectivo de nuestros clien-
tes y empleados, sino también en el de las
directrices de la Cooperativa. Este proceso
dinamiza el trabajo y la puesta en marcha
del Proyecto.

Sobrellevar la incredulidad de la gente

Sorprendentemente este tipo de inicia-
tivas financieras, orientadas al desarrollo
del sector microempresarial, generan in-
credulidad en los beneficiarios. Incluso se
llegan a conjeturar sospechas mal infunda-
das, relacionadas con intereses de orden
politico o religioso.

Falta de recursos para atender la
demanda

Fue tal el impacto generado por el mi-
crocrédito, en el segmento al cual fue dirigi-
do el producto, que la demanda sobrepasoé
nuestra capacidad de oferta. En ese sentido
la falta de recursos se convirti6 en una de-
bilidad.
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gooperativa maneja sigilosa-
(politicas internas, de alli que re-
gado establecer consensos, con
- una central de riesgos que
B2 cruzar informacion.

sconocimiento de aspectos de
orden legal

Bs eslan inmersos en este tipo
B &n particular los oficiales de mi-
manamente deben tener una
poimientos legales que les per-
i2 documentacion requerida,
conflictos posteriores con los

Burocracia

inte se detectan pagos extrala-
#2 funcion judicial, encargada de
} sene de documentos, necesarios
agditacion de un microcrédito.

Actitud de los beneficiarios de un
microcrédito frente a sus pagos

perocredito posee caracteristicas
meulares, por ello su cancelacion
g 2 la puntualidad. Para ello fue
grear una cultura crediticia, para
B 2 resistencia que genera el pago
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Entorno particular

28! caso de la Provincia de Bolivar el

o comercial se encuentra influen-

&l magisterio. Cuando el pago, por

gobierno a los maestros. se retra-

gerva un marcado desequilibrio de
a local.

cias particularmente negativas
ge las ONG'S en nuestra provincia

N gran porcentaje de la poblacion lo-
acostumbré a recibir recursos no
Msables por parte de ONG'S interna-
aspecto que generd un fuerte
frente al microcredito, que a
de otro tipo de propuestas, re-
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quiere de disciplina, caracterizada por la
cancelacion puntual del crédito.

FACTORES CLAVES DEL EXITO

En la Provincia de Bolivar existen un
total de diez cooperativas con la misma fi-
nalidad de nuestra Institucion. Antes de for-
mar parte del proyecto CREAR ocupaba-
mos el octavo lugar en una escala de
eficiencia, hoy somos los primeros gracias a
la implementacion de nuevos e innova-
dores servicios, como el microcrédito, que
logré posicionarnos positivamente frente a
la competencia.

A ello se adhieren una serie de servi-
cios integrales que no descuidan aspectos
relacionados con la promocion, la concesion
y la recuperacion de los créditos, basados
en el conocimiento de la realidad social y
economica de nuestros socios, producto de
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un permanente contacto con los sectores a
los cuales se ofrece el servicio, no soélo en
el area urbana, sino también en las zonas
rurales, eminentemente agricolas. De alli
que en nuestra cooperativa se considera
clave el perfjl de un oficial de crédito, el mis-
mo que debe caracterizarse por su capaci-
dad creativa @ innovadora.
z .‘\;\

En cuant&:a la adaptaciéon del socio a
la-cultura de pago, inicialmente se estimé
pertinente la cancelacion mensual del
crédito. Hoy es mucho mas flexible. En
cuanto a la tecnologia implementada, me-
joramos progresivamente, a la par de un de-
sarrollo corporativo.

RESULTADOS REGISTRADOS

Los microcréditos se implementaron en
abril del 2002, y hasta la fecha se han colo-
cado exitosamente un total de 1.454 crédi-
tos. Inicialmente empezamos la colocacion
de microcréditos con tres oficiales de crédi-
to, hoy contamos con cuatro, que en cierta
medida, desde el punto de vista de nuestros
objetivos, significa un gran avance. Dentro
de las caracteristicas especiales de este
mercado, en particular, se observa una
mayor demanda del producto en el carnaval
de Guaranda, fecha eminentemente festiva
en la Provincia de Bolivar.

Hasta la fecha hemos entregado un
monto igual a $ 1'489.279 délares. Su evo-
lucién resulta muy interesante y en cierta
manera corresponde a la aplicacion de

12

medidas coherentes, acertadamente orien
tadas.

La cartera vigente, exclusivamente de
microcrédito, bordea los $ 632.000 délares
En la actualidad la participacién del mi
crocrédito es del 18,9% de la cartera total
es decir, cada vez se hace mas evidente s
impacto.

En cuanto a la morosidad, en cie
medida ésta refleja la eficiencia del trabaije
desplegado por los oficiales de microcrédi
to, quienes perciben incentivos en base a Ia
calidad de la cartera, la misma que no sa
brepasa el 1,40%, a pesar de la marcada
dependencia que tenemos con el secto
publico.

El total de intereses generados por la
cooperativa bordea los $ 120.073 délares,
de los cuales $ 23.613, corresponden a los
microcréditos, con un porcentaje igual al
16,6% del total de operaciones, por concep-
to de ingresos. En cuanto a las comisiones,
el ingreso fue de 19.186 ddlares, de los
cuales $ 13.933 dolares, corresponden a
microcreditos. Los gastos, por su parte, se
estimaron en $ 8.447 dolares, dejando un
remante importante para la institucion.

PRACTICAS IMPLEMENTADAS A LO
LARGO DEL PROCESO.

Pese a que las recomendaciones
generales, en el campo de las microfinan-
zas, no contemplan la necesidad de un ga-
rante, nuestra cooperativa lo creyé pertis
nente, debido a las caracteristicas del
medio en el cual trabajamos.

La flexibilidad en los montos y cuotas
de los créditos, valen rescatarse. Hemos
adoptado una posicién aperturista, adaptan-
donos a los criterios y necesidades del
cliente. Dinamizamos nuestras politicas
frente al tema de los montos y pagos.

Las estructuras de nuestra Institucion
se encuentran plenamente desarrolladas. Se
establecieron mecanismos de aprobacion de
microcreditos, en los cuales un oficial tiene
absoluta libertad, con el propésito de dina-
mizar su trabajo, responsabilizandolo adicio-
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VENTAJAS EN EL CAMPO FINANCIERO,
EN CUANTO A LAAPLICACION DE
MICROCREDITOS

Durante los ultimos afnos hemos desci-
frado una serie de ventajas en cuanto a la

gama de sectores producif§
escala, como artesanos,/a
agricultores.

Proveemos recursos, en forma agil, a
tiempo y sin complicaciones. Mejoramos os-
tensiblemente la estructura financiera de la
Cooperativa, en el sentido de que hemos di-
versificado la cartera, con una recuperacion
efectiva de recursos, sin descuidar el
caracter social del microcrédito, orientado a
crear nuevas oportunidades.




INQUIETUDES DE LOS PARTICIPANTES

La morosidad registrada en su cooperativa se relaciona con los retrasos en el p
de sueldos a los maestros. seual es la razén?

Debido al alto grado de dependencia que los comerciantes - nuestros clientes - tief
con este grupo especifico, en |a provincia de Bolivar,

¢ Qué porcentaje de la cartera se destina al microcrédito?

El 18.9% de |a cartera se

destina al microcrédito, sin embargo, esperamos alca
al término de este afio un 40%.

¢ Coémo funciona la garantia en el caso de su Cooperativa?

Exigimos un garante. Sy |

mplementacién en mucho de los casos nos perm
recuperar el crédito.

¢ Qué clase de garantias son las que ustedes aceptan?

No aceptamos prendas como

garantia de un crédito. Ello esta estipulado incluse
la base de nuestro sistema.

¢ Qué papel cumplen los oficiales de credito?

Los oficiales de crédito se convierten en negociadores. La Cooperativa estipula

parametros a los cuales deben sujetarse, sin embargo, pueden sugerir cambios,
acuerdo al mercado y sus caracteristicas particulares.

Cuando se presenta una demanda insatisfecha, ¢qué medidas toman?

Si bien tenemos recursos externos, priorizamos |a captacion del ahorro.
cooperativa le conviene cuidar sy crédito.

¢Cuales son las condiciones estipuladas

POr su cooperativa para que una persg
pueda acceder a un microcrédito?

Por la caracteristica del producto no importa que éste sea socio de |a cooperativ
que no tenga encaje. La promocién del

producto sefiala afiliaciones rapic
considerando, de manera Particular, el analisis efectuado por el oficial de microcrédito.

¢Qué medidas toma Ia ¢

ooperativa para que sus socios cumplan puntualmente g
sus obligaciones?

Usualmente nos basamos en la experiencia del oficial de microcrédito, sumado a &
serie de parametros estipulados por Ia institucion.

¢Cuél es la tasa de interés y la comisiéon?

El interés esta en el 22%,

uno de los mas bajos del pais, mientras que las comision
bordean el 5%.

14



s en el pa

sntes - tier

mos alcan

nos perm

TJaneth Pacheco - Gerente

do incluso

a estipula
- cambios,

éxperiencia de la Sociedad Financiera
Ecuatorial en la aplicacién de una mefodo|09ia
de crédito individual urbano. Enfoque en el rol

del oficial de microcrédito, andlisis previo y

ahorro. A
3 una persc

cooperative ’ v A
mesp rapid: parametros de pvoc]uch\nclad.
crocréedito.

tualmente ¢

sumado a u

las comisior



M = v © ™ I oS

La experiencia de la Sociedad Finan-
ciera Ecuatorial, dentro del mercado micro-
crediticio, resulta novedosa. Pese a que
llevamos pocos afos en el mercado, creci-
mos vertiginosamente, posicionandonos
satisfactoriamente en el grupo meta.

Nuestra mision se orienta a satisfacer
las necesidades de nuestros clientes, me-
diante la entrega de créditos a las micro-
empresas, canalizando nuestro servicio a
sectores desatendidos por el sistema finan-
ciero formal.

Nuestro objetivo, claramente definido,
promueve una diversificacion en el sistema
financiero ecuatoriano, es decir, permitir
que cada vez existan mas microempresas
incorporadas al sistema, en calidad de de-
mandantes.

NUESTRA LINEA DE TRABAJO

Somos una institucion financiera espe-
cialista en microfinanzas. Iniciamos nues-
tras operaciones en octubre del 2001, con
la particularidad de que nuestros accionis-
tas, cien por ciento europeos, tienen expe-
riencia en la industria de las microfinanzas,
adaptaron sus estrategias a la realidad del
pais. Nuestro mayor accionista, es una
compania de inversiones radicada en Ale-
mania, la misma que trabaja en alrededor
de 17 paises en Europa del Este, Africa y
América Latina. En conjunto todas las
instituciones atienden 170.000 clientes
a nivel mundial, con un volumen de créditos
que bordean los 330 millones de dolares.

L ineamientos de nuestro trabajo

Tenemos un patrimonio registrado,
marzo del 2003, de $ 2.86 millones de dé
lares, dentro del cual la compafiia alemana
tiene el 55.56% de las acciones, la Funda
cion Holandesa FOEN - fundacion que ad
ministra los fondos de la Loteria Postal de
Holanda, con un nivel de experiencia reco
nocido a nivel mundial, en proyectos
sostenibles en el area de microfinanzas
cultura, medio ambiente y deportes — con el
33.33 %; mientras que el 11.11% restante
le corresponde a la consultora IPC, firma
alemana que tiene una experiencia acumu
lada de 20 afios en la industria de las mi
crofinanzas a nivel mundial, que trabaja pa-
ralelamente con organismos multilaterales
como el BID, entre otros.

DIFICULTADES PRESENTADAS

Normalmente las instituciones dedica-
das a las microfinanzas enfrentan dificul-
tades de orden ideol6gico, relacionadas con
sus propuestas. En nuestro caso, si bien no
tenemos este tipo de problemas, no esta-
mos ajenos a una serie de contratiempos, la
mayoria de ellos de caracter macroecond-
mico, influenciados por la inestabilidad politi-
ca del pais.

Pese a que somos una empresa de
caracter privado , nos afecta la incertidum-
bre, ya que estamos regulados por institu
ciones que dependen de alguna manera del
poder central.

En la actualidad, una de nuestras ame-
nazas mas serias esta dada por la incerti-
dumbre que genera la vigencia de la mone-
da circulante. Fue un tema reiteradamente
discutido, el afio pasado, en el Ecuador, el
mismo que generdé malestar entre los accio-
nistas, ya que este aspecto afecta directa-
mente al sistema financiero.

Legalmente nos enmarcan en un rango
de Sociedad Financiera, limitando nuestro
campo de accion. Desde nuestra posicién
exclusivamente podemos captar depésitos
a plazo fijo, generando un serio problema
de fondeo, por lo que hemos previsto la
transformacion de la Sociedad Financiera
en Banco Comercial.
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sino también por la tecnologia y la expe-
riencia desplegada.

Cabe senalar que la institucion adapto
sus productos a los flujos de caja del clien-
te, a sus necesidades en cuanto a montos,
plazos, condiciones y garantias. Ello
permitié que nuestros productos se acepten
en el mercado, con margenes de riesgo
manejables.

En cuanto al recurso humano, su posi-
cion es esencial para nuestra empresa. Los
incorporamos competentemente dentro de
la institucion, desarrollando oportunamente
sus capacidades, tanto por lo que repre-
senta para su formacién profesional, co-
mo para el beneficio directo de la Sociedad
Financiera Ecuatorial. Sin duda la identifica-
cion del personal con los objetivos de la em-
presa, es fundamental.

Respecto a la eficiencia, manejamos
esta variable en base a resultados y cumpli-
miento de metas cuantificables, observando
con especial interés hacia donde queremos
llegar, desde cada una de nuestras fun-
ciones.

La estructura de nuestra institucion
tiene un caracter horizontal, es sencilla y
esta disefnada con el objeto de que se
adecle al crecimiento previsto, de alli que
un factor clave del éxito es la adopcion de
sistemas informaticos que nos permitan
manejar volimenes de operaciones que el
negocio del microcrédito genera.

Resultados Alcanzados

En 18 meses de operaciones, nuestra
cartera registré un crecimiento dinamico, al-
canzando altos niveles de productividad
por oficial de crédito, con margenes com-
petitivos a nivel internacional. Igualmente
obtuvimos una cobertura de costos en el
primer afo de operaciones. Para el 2002
registramos utilidades pese a que fue el pri-
mer ano que cerramos completo.

Mantenemos una base patrimonial soli-
da. En estos momentos los indices de ade-
cuacion patrimonial de la Sociedad Finan-
ciera bordea alrededor del 40%,
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sobrepasando el minimo del 12% requerido
por la ley. Ello nos va a permitir crecer con

holgura a futuro.

En el primer ano de operaciones, regis-
tramos un retorno patrimonial del 6%. Ello
comparado con otros proyectos, en el mis-
mo lapso de tiempo, s€ considera muy exi-
toso, con una particularidad muy impor-
tante, manejamos una cartera sana.

Hasta el mes de diciembre la Sociedad
Financiera Ecuatorial tenia 7 millones de
cartera, mientras que para el mes de marzo
del 2003, este valor borded los 9.3
millones de dolares Y alrededor de 6.500
clientes atendidos. Los créditos desembol-
sados hasta la fecha son de aproximada-
mente unos 12.000 por un monto que bor-
dea los veinte millones de dolares.

Cobertura del mercado

Atendemos a nuestros clientes a través
de 6 puntos. Estamos ubicados a lo largo
de la sierra. Tenemos sucursales en Otava-
lo, Cayambe, Quito, Ambato y Latacunga.
A futuro esperamos expandirnos a tres re-

giones del pais.

Composicion de la Cartera por sector

El sector comercial es el de mayor inci-
dencia en nuestra demanda, seguido por la
produccion, una distribucion atipica para

una cartera tan jov
mos asumido grado

con la que trabajamos, con un
favorable del mercado.

en como la nuestra. He-
s de riesgo, incre-
mentandolo en el caso de créditos a largo
plazo, debido a la estabilidad de la moneda

a respuest

MOROSIDAD

La morosidad, habitualmente, se est
dia a partir del segundo afo de opere
ciones. En diciembre, de acuerdo al periode
de analisis, llego casi al 1% del total. Cabg
recordar que el indice de morosidad €S
manejable, en ese sentido aplicamos estric
tos reglamentos, a partir del primer dia dé
mora, proponiendo soluciones viables

nuestros clientes.

Estructura Financiers

El manejo financiero de nuestra carteré
representa el 96% de los activos. No invert
mos en edificios 0 vehiculos. Los recursos
son mas rentables en |a cartera y ese pre i
samente es el enfoque financiero de la inst

tucion.

El segundo rubro en importancia so
los activos fijos. Tratamos de proveer |as
herramientas necesarias, con tecnologia de
punta: computadoras, motocicletas para 108
oficiales de crédito e instalaciones fisicas,
donde se pueda trabajar con comodidad.

En cuanto a los pasivos, aplicamos
una politica de financiamiento planificado.
De acuerdo a nuestro plan estratégico, esta
previsto que nuestra principal fuente de fon-
deo, hasta el 2004, sean los recursos exter=
nos, negociados con organismos internacio-
nales que trabajan con microcrédito.

3%

Produccion
30%
|

Composicion de Cartera por Sector

Agropecuano _
\ 16%

Sarvicio

g

Comercio
51%

18



Ina respuestsa

2nte, se estu-
0 de opera-
'do al periodo
gl total. Cabe
1orosidad es
camos estric-
rimer dia de
s viables a

ra Financiera 3 = ;
de este afo estamos implemen-

D un proceso de captacion de re-
ira fase aplicable para la institucion.
ptido tenemos que invertir capital y
on el objeto de que en el 2005 y el
@amos contar con una fuente de fon-

iestra cartera
s. No inverti-
LOS recursos
| y ese preci-
ro de la insti-

gipal ingreso de la institucion son

ortancia son ; -
S que genera la cartera de crédito.

egrr:())\lloe:ira I:: Je ﬁanciarpigntq, durante el afio pa-
tas para los fue alto; pnontanamente nos hemos
S fisicas,  con capital dg nuestros accionistas
hodidad. pnes de caracter internacional. El
eslos recursos es comercial, la insti-
. aplicamos ha accedido a recursos subsidiados.
blanificado. ndeo es comparativo con los que
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it Ello debido a una politica interna

por los accionistas, segun la cual
y cubrimos el riesgo, de acuerdo al
e permite la ley en el Ecuador.

CNOLOGIA CREDITICIA

§ principios de la tecnologia que no-
jicamos estan basados en un anali-
) de la microempresa y su entorno fa-
&l oficial de crédito se desplaza tanto
%0 como a la casa del cliente, con el
ge hacer un analisis socio - econémi-
mos conscientes de que se trata de
2 unidad, donde no se puede separar
‘familiar con el del negocio.

Los problemas de informacion,
a diferencia del sistema regulado,
no se solucionan tradicionalmente
en un microcrédito. La garantia, por
ejemplo, no la exigimos, considera-
mos que la mejor carta de presenta-
cién de un cliente es su experiencia
laboral y su voluntad por crecer. No
podemos demandar una hipoteca o
prenda, ya que no la poseen. Ade-
cuarnos a esos términos dificultaria
nuestra labor y las caracteristicas
de nuestros créditos. Seguramente
nos veriamos obligados a cerrar.

En cuanto al tipo de financia-
miento, habitualmente tratamos de
hacerlo con créditos a corto plazo, orienta-
dos a actividades de alta rotacion, como el
comercio, ya que de esta forma reducimos
los plazos. Recuerde, en plazos cortos resul-
ta mucho mas facil valorar el nivel de riesgo.

Es importante crear una relacion crediti-
cia, a largo plazo, con nuestros clientes. No
tiene sentido aprobar un crédito y negarle la
posibilidad de volver a solicitarlo, resulta
costoso no hacerlo. Por otro lado sabemos
que nuestro cliente permanentemente va a
necesitar de la institucion, con el objeto de
resolver su problema de liquidez, indepen-
diente de la naturaleza que tenga el crédito.

El rol de la garantia para nosotros es
totalmente secundario, tiene un valor mera-
mente sicologico. Sabemos que resulta difi-
cil ejecutarlo a través de la via judicial.
Nuestro crédito no puede estar basado en
retaliaciones o garantias irreales.

Tratamos de diversificar la cartera, tanto
por monto, plazo, sector y localidad, de todas
las formas posibles. El tamafio de la cartera
por cobertura nos da un margen de posibili-
dades, ya que podemos manejarla con flexi-
bilidad, evitando que su concentracion afecte
a la institucion.

La morosidad es grave en una institu-
cién como la nuestra, en la cual no existen
garantias. Sabemos que si un cliente no paga,
este efecto facilmente puede contagiar a
otros deudores. Por eso en caso de mora nos
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acercamos inmediatamente y planteamos
soluciones. Ello genera estabilidad y seguri-

dad.

En cuanto a las condiciones, tratamos
que éstas se adapten al flujo de caja de los
clientes. Esto significa montos, plazos y for-
mas de pago adecuados. Si el negocio se rela-
ciona con la produccion, necesita como mini-
mo treinta dias para producir y comercializar
su producto.

Las garantias tienen que ser flexibles y
adecuadas al cliente, con énfasis en el valor
subjetivo; el televisor es el ejemplo tipico
para nosotros. Tiene valor subjetivo para la
familia, mayor del que probablemente pueda
tener algun otro elemento, que tradicional-
mente se utiliza como garantia.

EL ROL DEL OFICIAL DE CREDITO

Dentro de todo este contexto, la pieza
clave del éxito es el equipo de los oficiales de
crédito. Sus funciones son amplias y su perfil
muy particular. Este debe adecuarse al seg-
mento de las micro y pequenas empresas,
apoyado por un trabajo de campo dirigido al
grupo. Debe identificarse con el mercado,
realizando su trabajo la mayor parte del tiem-
po fuera de la oficina, lo que involucra una
serie de elementos logisticos, minimizando

el riesgo.

Un oficial de crédito microempresarial
debe poseer habilidad analitica y una for-
macion basica, tecnolégica o universitaria,
en ciencias economicas o ingenieria, con

20

una personalidad que pueda desarrollarse €
el campo comercial. Recuerde que el créd
debe negociarse o venderse al cliente. A @
debe sumarse un especial carisma para re
cionarse con el sujeto de créedito, reconociel
do su perfil sicologico, con el objeto de est
blecer un clima de confianza y obten
informacion fidedigna.

El oficial de crédito entabla un dialog
directo con el cliente, coloca y recupera le
créditos. es decir, las funciones comienza
con la promocion de los microcreditos y §
posterior colocacion. De alli que éste dekb
valorar la capacidad y voluntad de pago,
recuperar los gastos que puede ocasionar #
morosidad.

Resulta esencial realizar procesos
capacitacion a nuestros oficiales de créd
que van de 3 a 4 semanas, el objeto: darlé
una serie de conocimientos y herramienta
basicas para que desarrollen su trabajo. LG
oficiales de crédito de nuestra entidad tiené
una evaluacion de desempefio, en funci
de su productividad, a diferencia del perse
nal administrativo.

PARAMETROS DE PRODUCTIVIDAD

La productividad la medimos por la ac
ministracién de cartera, tanto en numero cg
mo en valor. Su calidad esta medida por &
indice de morosidad que se maneja a pan
de un minimo de un dia y un maximo O
treinta. En el mes de diciembre del 2002 &
cartera tuvo un indice de morosidad superio
al que usualmente manejamos, 1,5. Este ng
fue un mes bueno en cuant
a productividad, debido
que nuestros clientes toma
ron vacaciones.

La Sociedad Financiere
Ecuatorial coloca 35 créditos
por oficial, en un mes, a u
promedio de 1.5 por dia, i
dice que para nuestra capaci
dad instalada es aun bajo
Actualmente analizamos |8
forma de equiparar este de
balance.
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) de nuestra corporacion la Socie- En cuanto a salarios, los oficiales de cré-
jera Ecuatorial y su similar de dito tienen un régimen fijo y un régimen varia-
IS que menor numero de créditos ble. La variable depende de la calidad de
o oficial, ello se explica en cierta cartera y su productividad, la misma que se
bido a que éstas llevan poco maneja bajo una férmula compleja que se
el mercado. En nuestro caso el revisa semestralmente, tiempo en el cual se
dea 145, y equivale a $ 150.000 dictan las politicas para el siguiente perio-
‘oficial de crédito. Estas cifras do.

anejar cuidadosamente, puesto

lucion es rentable, en la medida

sficiales sean productivos.
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INQUIETUDES DE LOS PARTICIPANTES

;Qué tasas de interés manejan. Cuéles son sus estrategias futuras para ampliaf
mercado. Qué servicios piensan extender vy qué acciones toman para recuperar

crédito?

La tasa de interés efectiva es del 35%. Este porcentaje resulta de la suma de la
mas la comision que depende de los plazos, enmarcados entre 8 y 3 por ciento. P
algunos rangos la comision es negociable. El interés es del 18%.

En cuanto a las perspectivas de crecimiento, estipulamos que en un lapso no ma
a cuatro afos vamos a ampliar nuestra cobertura a nivel nacional, con 20 puntos
atencién. Adicionalmente, a lo largo del 2003 vamos a instalar nuestras prime

sucursales en la costa.

Con relacién a la morosidad, debo indicar que contamos con un sistema que n
permite tener informacion diaria del cierre. De esta forma conocemos inmediatamen

quién incumplié su pago, antes de tomar medidas.

¢ Cual es el monto del crédito?

Trabajamos con tres segmentos de mercado: microempresa, con montos de has
$10.000 dolares; pequeia empresa hasta $ 50.000 y mediana empresa hasta $ 150.0
délares. Priorizamos al sector microempresarial, que representa el 85% de nuest

cartera.
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Conocida también como COOPMEGO
nacié en Loja el 4 de mayo de 1964, por
iniciativa de un grupo de albaniles consti-
tuidos en una Sociedad de Obreros Vi-
centinos. Actualmente, cuenta con 5 agen-
cias dentro de la provincia de Loja y otra
en la provincia de Zamora Chinchipe. Su
crecimiento se debe al esfuerzo y entrega
de sus fundadores y a la confianza de-
mostrada por sus 55.000 socios.

A marzo del 2003 la cooperativa
cuenta con activos de $ 35747.187 do-
lares, una cartera de $ 15710.579 y un
patrimonio de $ 6°235.876 dolares, esta-
mos controlados por la Superintendecia
de Bancos, mediante resolucion del 17 fe-
brero del 2003.

El MICROCREDITO DENTRO DE NUESTRA
COOPERATIVA

El microcrédito, en la concepcion de
nuestra cooperativa se orienta a la entre-
ga oportuna de dinero, a corto y mediano
plazo, destinado al financiamiento de acti-
vidades productivas, comercio y servicios.
Se otorga a personas, naturales o juridi-
cas, que cuenten con la documentacion
requerida por el asesor u oficial de crédito.

Nuestra entidad ejerce su trabajo en-
marcada en parametros de responsabili-
dad social, con la finalidad de que los
clientes -un gran porcentaje de bajos re-
cursos economicos- mejoren su estatus
de vida, mediante el ejercicio de activi-
dades productivas.

Pormenores de su creaciéon

Bajo nuestra responsabilidad socia
en el 2001 lanzamos la linea de micro
crédito, destinada a sectores de bajos |
gresos, con la finalidad de fortalecer s
pequefios negocios e indirectamente §
nucleo familiar, permitiéndoles salir de
pobreza. Su falta de acceso a la bancs
formal los obliga a recurrir a amigos, fami
liares o prestamistas, para obtener liquide
con altas tasas de interés.

Dificultades encontradas en
implementacié

Una vez lanzado el producto al mer
cado la ausencia de una adecuada plani
cacién provoco dificultades, en gran med
da debido a la falta de experiencia
estrategias.

La promocion del producto, por partg
de los oficiales de crédito, no contempl@
que en determinadas zonas existia u
mayor numero de locales comerciales que
en otras, aspecto que deterior6 la prome
cion del producto y contrarié la planifica
cion zonal realizada inicialmente.

Al ser los primeros en el medio e
ofertar este tipo de producto, la falta dé
conocimiento por parte de los clientes re
traso el trabajo. Fue necesario tomar mas
tiempo en cada visita para detallar los re
querimientos necesarios para acceder 2
mismo.

Los montos establecidos para cubrif
la demanda del microcrédito no fueron |os
esperados por parte de los clientes. E
mucho de los casos hicieron extensible s
malestar por no poder contar con montos
mas altos de los que se ofrecian, los mi
mos que se enmarcaban en un marge
minimo de 200 dolares y un maximo de
1.000 dolares.

Por otro lado, consideramos que no
promocioné adecuadamente el productoy
aspecto que provocé que muchos de nue
tros potenciales clientes confundan nuestra
oferta con la de la competencia, aspecto
que tomoé tiempo para lograr su asimilacion.



DRES CLAVES DEL EXITO RESULTADOS ALCANZADOS

lidad social _ , "y ol .
a de micro- tuvimos una serie de contra- En nuestra institucion no hemos reali-
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¥a que gracias a ellos contamos fecha hemos atendido a 3.005 socios, al-
gficiente liquidez para el desem- Canzando un monto de $ 3'536.227.

nuevos creditos.

radas en su
lementacion

Uno de los objetivos para el primer
ano de funcionamiento del microcrédito,
en nuestra cooperativa, fue llegar a colo-
car un milléon de délares. Este objetivo fue
superado con éxito con $ 2°056.690, es §
decir el doble de las expectativas inicial- §
mente trazadas.

ucto al mer-
uada planifi-
1 gran medi-
periencia y

0, por parte
) contemplc
. existia un
erciales que
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te.

En la actualidad se registra una car-
tera microcréditicia de $ 1°007. 274, dé6-
lares, con un indice de morosidad del
0.21%, tomandose la mora desde el pri-
mer dia de vencimiento, este indice es ba-
jo gracias al empefio desplegado por los
ente trabajamos con tres ofi- oficiales de crédito en la recuperacién del

grédito y un operador informati- producto, cada uno de ellos tiene asigna-
desde un inicio se comprometie- d0S un promedio de 430 clientes.

ps objetivos de la institucion, co-

¥ recuperando el crédito satisfac- Uno de nuestros analisis demostro ‘
te. que el 46,97% de los socios estan apli- a
-

cando un tipo de crédito recurrente, eso
 eréditos no necesariamente son S€ debe a la satisfaccion y el apoyo brin-
lsividad de los socios. Se los en- dado para mejorar su nivel de vida. El por- b
» forma inmediata una vez analiza- centaje re§tante aun no accedg a un credito
Baocio, su flujo de caja y la capaci- Porque adn no culmina su primera fase, o
a0 del cliente. porque se encuentra incursionando en
j otras lineas de créedito.
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ia, aspecto antes nos identifiquen, establecien-

glones con los socios a largo plazo.

asimilacion.




LAS MEJORES PRACTICAS IMPLEMENTADAS

Resulta dificil definir las mejores ex-
periencias o practicas, puesto que mu-
chas de ellas dieron buenos resultados.

El microcrédito esta dirigido particu-
larmente a comerciantes y vivanderas,
sectores desprovistos de servicios so-
ciales. Esto representa un factor importante
para la institucion, ya que los clientes asu-
men como suyo al producto, identifican-
dose plenamente con la institucion.

Por otro lado, no hemos descuidado
los incentivos, tanto para los clientes pun-
tuales, ampliando sus plazos y montos,
como para el personal involucrado en el
microcrédito, por la colocacion, adminis-
tracion y recuperacion de cartera.

Los créditos se otorgan en un maxi-
mo de 48 horas, es decir, una vez analiza-
do el negocio por el asesor de crédito. no-
sotros aceptamos al cliente sin |a
necesidad de un encaje previo.

Otra de las préacticas implementadas
es la supervision y seguimiento continuo a
los socios y sus locales comerciales, con
la finalidad de detectar potenciales pro-
blemas de la unidad familiar y su impacto
en la voluntad y capacidad de pago.
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Las colocaciones §
hacen con intervalos dig
rios, semanales y qui
cenales con plazos ent
uno y doce meses; la p
mera fase va de 1 a
meses y la segunda q
se puede ampliar hasts
12 meses de acuerdo &
tamano del crédito.

ESTRATEGIAS

A través de los sef
vicios sociales que abar
ca el microcrédito preten
demos mejorar el nive
de vida de nuestros as@
ciados y de la comunt
dad, incentivando el ahorro, reduciende
ostensiblemente el riesgo de un crédite
sin descuidar las variaciones del mercade
y la competencia local, con el objeto de
buscar oportunidades a futuro.

El trabajo en equipo genera mejores
resultados, por ello consideramos la ne
cesidad de apoyarnos en los asesores dé
microcredito, con el fin de continuar ades
lante con los objetivos propuestos. Ung
de las estrategias mas importantes es e
servicio personalizado, que a la postre re
sulta la mejor promocion de Ia cooperativa

El auge del microcrédito se explica
por los resultados positivos alcanzados
én cuanto a ingresos y empleo de la pa
blacién, generando consecuentemente |z
posibilidad de romper el circulo vicioso de
la pobreza. Por otro lado, el microcrédita
presenta una alta tasa de recuperacion,
aspecto que nos permite seguir financian
do microcréditos a mayor escala.

ESTRATEGIAS DESARROLLADAS POR LA
INSTITUCION

Recuperar la identidad y el posicionas
miento de la cooperativa.

Identificar las caracteristicas de los
segmentos especificos de usuarios y sus
necesidades.
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das a incentivar la participacion tanto de
hombres como mujeres en los eventos es-
tablecidos.

Por otro lado, se identifica la posibili-
dad de generar recursos importantes en
los sectores populares de la poblacion, en
ese sentido, una entidad que fondea sus
actividades con recursos de este segmen-
to, tiene mejores posibilidades de sosteni-
bilidad, generando relaciones integradoras
con sus clientes.

La vinculacion de clientes a traves de
productos de ahorro permite un mayor
conocimiento de su perfil, de cara a una
relacion exitosa en la operacion crediticia.
La recaudacion de las obligaciones, me-
jora ostensiblemente, mediante mecanis-
mos de débito automatico.

Por la naturaleza del segmento aten-
dido, el recurso humano de la entidad
debe enfocar su esfuerzo a una perma-
nente asesoria del cliente.




INQUIETUDES DE LOS PARTICIPANTES

En cuanto a los niveles de eficiencia de un oficial de crédito, ¢podria darnot

balance de su evolucion?

ficial, la misma que s€ alce
descuidamos otros factores @
s analisis observand

inicial fue 20 microcreditos por ©
conocemos que
do. Actualmente realizamo

La meta
satisfactoriamente, sin embargo, re
base de experiencia hemos supera
capacidad de pago de los solicitantes.

al de microcrédito, cada uno tieng

En cuanto al manejo de cartera por ofici
rtera que no presenta dificultades ¥

promedio en saldo igual a $380.000 dolares; ca
la hemos logrado en un ano y medio de trabajo.

¢;Cual es el tipo de garantia que ustedes exigen y a qué tipo de interés otorgéa

crédito?

rey6 pertinente solicitar un garante, el me

Nuestra cooperativa desde un inicio c
microempresario, con igual o mejor capae

que puede ser un empleado publico, o un
economica que el solicitante.

La tasa de interés nominal es del 17.80%, sumado el 5% de comisiones

impuesto a SOLCA.

Inicialmente ustedes tuvieron problemas con la recuperacion del microcredito,

medidas tomaron?
microcrédito tiene un riesgo. Uno de
on la falta de una central de riesgos
te. De alli que optamos por ané
| flujo de su negocio Y la realidad

Como toda operacion financiera, el
problemas mas importantes se relaciona C
permita analizar el historial crediticio del aspiran
minuciosamente |a capacidad de pago del cliente, e

mercado.

¢ El financiamiento de sus microcréditos son cubiertos con ahorro, 0 ustedes cue

con otro tipo de encaje?

Son cubiertos con los ahorros de los socios.
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Antecedentes

La Cooperativa Jesus del Gran Poder
nacio el 12 de noviembre de 1962, lleva
aproximadamente 40 anos en el mercado.
Ofrece productos y servicios financieros de
calidad que reportan bienestar y éxito a sus
socios, gracias al principio de desarrollo
solidario que maneja.

El servicio personalizado que brinda
constituye un valor agregado de la coopera-
tiva, sumado a la tecnologia de punta y el
personal calificado con el que cuenta. Ello
en cierta medida permite su desarrollo, en
beneficio de ia institucion y los socios.

En la actualidad una de las metas mas
importantes de la Cooperativa Jesus del
Gran Poder se orienta a la implementacion
de un nuevo sistema informatico, que agilite
los procesos de entrega de un microcrédito,
otorgandole agilidad y eficiencia al producto.

VISION

Se orienta a constituirse en la mejor
cooperativa de ahorro y crédito de la ciudad
de Riobamba y la Provincia de Chimborazo,
mediante la implementaciéon de normas de
calidad en nuestros procesos, con servicios
eficientes y oportunos, con el fin de satisfacer
las necesidades de nuestra cooperativa.

MOTIVACION PARA INCORPORAR
PRODUCTOS DE MICROCREDITO

Una de las caracteristicas mas impor-
tantes de un microcrédito, que nos motivé a
ofertar este tipo de servicio, fue la alta rota-
cion de capitales, que permite una frecuente
recuperacion de créditos.

El microcrédito es un producto quél
tiene la facilidad de contar con montos de&
hasta $ 1.000 délares, a plazos cortos. E
tamos hablando de periodos de recuperz
cion diaria, semanal, quincenal y mensuall
Esta rotacion en periodos maximos de seisi
meses, nos permite tener una frecuente re=§
cuperacion y colocacion de capitales, a
pecto que mejora la rentabilidad

La diversificacion de cartera, a traves
de la entrega de microcréditos, evita la cons
centracion de nuestra cartera en un numero
determinado de operaciones. Al concentra
montos altos, aumenta el riesgo de la ca-
pacidad de pago.

La imagen institucional se fortalece, gra=
cias a la colocacién rapida y oportuna de los
microcreditos, aspecto que promociona efecti-
vamente a la cooperativa, en toda la provincia:
Motivamos a nuestros clientes, otorgandoles
creditos en un plazo maximo de 48 horas. En
el caso particular de socios antiguos, con un
buen historial crediticio, lo hemos entregado a
las pocas horas de su solicitud.

Con el fin de brindar facilidades hemos
eliminado ciertos requisitos, como el encaje,
la apertura de una libreta de ahorros vy la
solicitud de papeles innecesarios. Para fa-
cilitar su ejecucion, el oficial de crédito visita
al cliente en su negocio.

Ponemos especial énfasis en |la aten-
cion personalizada. Gracias a ello no sélo
colocamos el producto, sino también esta-
blecemos una estrecha relacién con el mi-
croempresario. Le brindamos las herramien-
tas necesarias para que puedan mejorar su
negocio, incluso podemos monitorear su ca-
pacidad y voluntad de pago.

DIFICULTADES EN LA IMPLEMENTACION

Competencia

La existencia de instituciones que ofre-
cen el mismo producto, dentro de la ciudad
de Riobamba y sus cantones adyacentes,
genera competencia. Entre estas instituciones
tenemos al Banco Solidario, a la Cooperativa
Riobamba, Credifé y El Sagrario
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§ competencia es un factor impor-
e nos obliga a mejorar constante-
nuestras condiciones de trabajo.
12 ello capacitamos periédicamente a
oficiales de crédito. Los motivamos
Bs de reuniones periddicas, evalua-
desempeno y su eficiencia en el
gel grupo meta. Adicionalmente he-
aborado una serie de estrategias
gar efectivamente a los usuarios del
edito.

gsarrollar un producto con el cual
stituciones trabajan constituye
gsventaja. Su experiencia les permite
‘los aspectos favorables y desfavora-
ge envuelven al microcrédito. En
D caso, a pesar de los anos de vida
gstra cooperativa, somos noveles en
PO de producto, pese a ello estamos
gandonos eficientemente en el grupo

gonocimiento del comportamiento del
mercado.

ste aspecto se relaciona primordial-
con las diversas necesidades finan-
de los microempresarios. En determi-
' fechas el movimiento econémico
o favorece su economia. A ello se su-
pestabilidad del pais, que genera in-
ymbre en los microempresarios inte-
DS en acceder a un credito.

»

de cobertura en el mercado por
parte de la cooperativa.

Estamos implementando tecnologia
s permita tener mayor informacion,
respecto a los actuales y nuevos so-
Esto va a permitirnos conocer a pro-
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fundidad su realidad, ampliando indirecta-
mente nuestra cobertura.

En ese sentido los oficiales de micro-
credito realizan una labor muy importante,
tanto por su asesoria, como por la base defi-
nida de socios con la que cuentan. Es su
responsabilidad conocer a profundidad la acti-
vidad de cada uno de los microempresarios,
invitandolos a formar parte de la cooperativa,
ayudandolos a satisfacer sus necesidades.

FACTORES CLAVES DEL EXITO

La cooperativa implementé el micro-
crédito a partir del mes de diciembre, del
2002. En términos de desarrollo, las microfi-
nanzas resultan muy interesantes para
nuestra institucion, ya que nos permitié rea-
lizar inversiones en proyectos productivos,
mejorando para- lelamente el nivel de vida y
bienestar familiar de los microempresarios.

Promocién del producto.

La promocion del microcrédito, sin du-
da, es el primer factor clave del éxito, el
cual se sustenta en el estimulo de la activi-
dad productiva en un sistema de mercado
de libre competencia, que fomenta la con-
solidacion y el surgimiento de unidades pro-
ductivas.

Cuando iniciamos la implementacion
del microcrédito, lanzamos una promocion,
a nivel de medios de comunicacion, reforza-
do la campana con folleteria; incluso en
nuestra misma institucion realizamos una
serie de charlas informativas con los socios,
con el fin de darles a conocer las bondades
de nuestro nuevo producto.

Servicio Agil

Pusimos en marcha mecanismos de fi-
nanciamiento oportunos, para pequefas y
microempresas, que puedan trabajar a largo
plazo a gran escala, con perspectivas de
crecimiento muy interesantes.

Sin duda, un servicio agil permite que

el microempresario obtenga un crédito que
satisfaga sus necesidades inmediatas, el
mismo que puede dirigirse a la compra de
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maquinaria o manejo diario de su negocio.
Cuando no atendemos a tiempo a nuestros
clientes, les negamos la oportunidad de
emprender cambios, provocando malestar y
retroceso en sus actividades.

Atencion personalizada.

Cuando un socio es atendido personal-
mente, hasta la entrega del microcréedito, se
genera seguridad y confianza, con respecto
a la cooperativa.

Por otro lado, a través de nuestra inter-
vencion promovemos el fomento de la mi-
croempresa, evitando que la gente utilice a
los usureros como mediadores de su finan-
ciamiento, con interés que bordea el 10%
diario. Nuestra misién es tratar de evitar
este perjuicio que afecta gravemente el de-
sarrollo de pequefios Negocios.

Requisitos minimos

Un cliente no necesita cumplir un tiem-
po minimo en la cooperativa para acceder a
este producto, tampoco un encaje inicial.
Nuestra tasa de interés se mantiene en un
margen estipulado en el mercado, que bor-
dean el 17,8%, con comisiones de 4 pun-
tos, constituyéndose en uno de los intere-
ses mas atractivos del mercado.

Créditos rapidos.

Nuestros créditos son inmediatos, el
comentario generalizado de nuestros so-
cios con respecto a nuestra cooperativa se
resume con una palabra, eficiencia. Ello
genera un importante nimero de nuevos
socios. Actualmente es tan grande la de-
manda que estamos constituyendo nuevas
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oficinas, en diferentes sectores de la ciuda
incluso se esta abriendo una sucursal en
ciudad de Chambo, dirigido a sectores &
nentemente productivos.

Suficiente liquidez para atender al secte

Resulta importante contar con la s
ciente liquidez, con el objeto de atender
demanda, mucho mas si otorgamos créditg
entre 24 y 48 horas. El crecimiento registi
do en el tltimo afio, en nuestra cooperat
nos obliga a mantener un fondeo importante
producto del ahorro de nuestros clientes, u
de los puntos mas rescatables de nuest
cooperativa.

RESULTADOS ALCANZADOS

Un factor importante es la difusion,
cooperativa tiene una mayor presencia en &
mercado. Se consolida positivamente a pe
sar de que aln es pequenfa, entre otras rz
zones, debido a que la poblacion habla m
bien de la entidad.

Hasta hace unos afios teniamos un |
greso promedio de 120 clientes al mes, ac
tualmente gracias al microcrédito aperturas
mos alrededor de 180 cuentas mensuales
nuevas.

De enero a marzo del 2003 se coloco uf
monto de $180.000 délares, con una carters
vigente de $130.000, que nos da una idea
clara de la rotacién de capital que tenemo
Hemos ingresado un total de 374 nuevos
socios y entregado 15 créditos recurrentes.

Tenemos un nivel de recuperacio
aproximado de $ 150.000 dolares me
suales, los mismos que los hemos canaliza
do al microcrédito, con el objeto de segul
atendiendo a los microempresarios.

Baja morosidad

Cuando empezamos, el primer mes tu
vimos cero de morosidad, luego se incre
menté a un 0.2%, en el tercer mes a 0.4%
actualmente nos mantenemos en el 1,2%.
Pese a ser nuevos en este tipo de producto,
estamos implementando estrategias orienta-
das a mejorar la recuperacion de cartera.
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Si bien se trata de un crédito caro por su
costo en promocion, colocacion y recupera-
cion, alcanza buenos excedentes.

ESTRATEGIA DESARROLLADA PARA LA
IMPLEMENTACION DEL MICROCREDITO
INSTITUCIONAL

Nos hemos preocupado por visitar gre-
mios organizados, que trabajan en el sector
informal de la economia local. Estas visitas
permitieron ofrecer el producto a través de
los dirigentes, con charlas a cada uno de los
componentes del sector.

La difusion del producto a través de los
medios de informacién es muy importante: la
radio y la prensa escrita, reforzada a través
de folletos, dipticos y tripticos. Esta es una
inversion muy importante que a largo plazo
genera reditos.

Vendemos el producto no solo por el la-
do del activo, sino también por el pasivo. Lo
hacemos por medio de un asesoramiento,
indicandoles el compromiso que implica tra-
bajar con los microempresarios, de alli que
adicionalmente motivamos a que también
ahorren en la cooperativa.

Somos una cooperativa que esta imple-
mentando un producto orientado a la micro-
empresa, en consecuencia consideramos
que somos lideres, gracias a nuestras
caracteristicas, dentro del desarrollo
solidario en nuestra provincia.




INQUIETUDES DE LOS PARTICIPANTES

¢ Para acceder a un crédito es necesario que el aspirante sea socio de la cooperat
y cuente con algun tipo de encaje?

Nosotros no exigimos ningun tipo de encaje o saldo promedio, incluso si se trata d
un cliente nuevo, sin embargo, a los socios antiguos les exigimos un historial creditic
impecable.

¢, Qué montos y qué plazos manejan con el microcrédito?

El monto maximo que concedemos es de $ 1.000 ddlares, con un plazo de sel
meses.

:Uno de los mayores problemas para la cooperativa es la competencia. Cuentan co
una central de riesgos?

No contamos con una central de riesgos, pero hemos creado mecanismos par
poder acceder a informacién otorgada por otras instituciones.

.El 10% de base, ustedes lo aplican también a los créditos recurrentes y lo vuelve
a tomar para certificados, o no?

Los certificados de aportaciéon no son una base, pero creemos que deben tener
techo maximo, para que no se conviertan en un problema para el cliente y la cooperativé

La idea es entregar incentivos que permitan que esos valores se incrementen y que €
cliente pueda contar con ellos cuando lo requiera.

¢ Cuantos socios tiene la Cooperativa?

En este momento la cooperativa tiene 10.600 socios, aproximadamente.

;Quiénes conforman el comité de crédito de su cooperativa?

Lo conformamos el Jefe de la Unidad de Crédito, el Gerente General y los oficiales
de Crédito quienes son los que nos exponen la operacién crediticia. Nosotros en base &
esa exposicion realizamos un analisis critico de la realidad de los datos que nos estan
proporcionando y con el conocimiento del mercado, aprobamos o negamos el crédito.

¢ Los certificados de aportacion pueden ser transferibles?

Con el nuevo sistema de regulacién de la Superintendencia de Bancos pueden ser
transferibles entre socios con certificados nominativos.
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en el Sector Rm‘a‘

En los ultimos anos el sector
financiero experimento un creci-
miento inusitado en sus opera-
ciones microcrediticias. Ha sido
tal su repunte que actualmente
existen bancos Y otras institu-
ciones financieras especializadas

en este servicio.

Nosotros no somos la excep-
cién, al contrario, nuestra coope-
rativa tiene anos de experiencia
en este campo. Trabajamos en la
provincia de Chimborazo, a traves de nues-
tra matriz en la ciudad de Riobamba, Y

nuestras sucursales en Alausi, Chunchi y
Guano.
La Cooperativa de Ahorro Yy Crédito

Riobamba fue creada en 1978 por un grupo
entusiasta de pequenos artesanos, la mis-
ma que durante todos estos anos, se preo-
cupd por atender al sector microempresarial

de la poblacion.

DIFICULTADES EN LA IMPLEMENTACION DEL
MICROCREDITO.

Las dificultades mas comunes encon-
tradas en la imp|ementacic’m del microcredi-
to, en el sector rural, estan relacionadas con
su aplicacion. Nuestros planteamientos en
cierta medida se contraponen a las normas
establecidas recientemente por la Superin-

tendencia de Bancos.

Por otro lado, identificamos como una
seria debilidad los costos de inversion gué
requiere este tipo de crédito comparado con
otros del sistema financiero. De alli precisa-
mente surge la necesidad de cambiar l0s
esquemas Yy ajustar otros procedimientos
que permitan hacer rentable esta actividad.

FACTORES DE EXITO

Varios han sido 10s aspectos que ha de-
sarrollado nuestra institucion y gque pueden
considerarse como factores de éxito. Actual-
mente estamos ubicados entre las cinco Coo-

perativas mas grandes del pais, entre otras ra-
zones, gracias a las siguientes caracteristicas:

Productos de ]\/\icwoc,v‘ec‘i‘ro

con productos innovador
nuestros asociados C
oportuna.

financiera y las
las instituciones
cedimientos a €s

:‘

s

‘7; -
Solvencia instituciona
gestion decidida

es y brindados @
on una atencion agil

Generada por una

Facil adaptabilidag

Los cambios originados en la industrig
microfinanzas exigen que
crediticias adapten sus pre

tos nuevos gscenarios.

Considerar que lo (nico permanente es €
cambid

Como una premisa actual y existencialy
consideramos que debemos estar prepara-
dos siempre para cambiar y mejorar proce=
dimientos y actitudes.

Honestidac

Generar politicas internas basadas en

la honestidad, como una reaccion en recha-
20 a la corrupcion.
Transparencia

se relaciona a la ges-

En todo cuanto
financiera.

tion administrativa y
Justicia y Equidad

guian nuestro trabajo,

Estos preceptos
to, nuestra vida.

nuestro comportamien




Confianza
omo la fortaleza que generamos en

Socios, en la sociedad, en nuestra ges-

Solidaridad

Fomentando al apoyo de iniciativas
rendedoras, basadas en causas justas,
presas a través de las cuales podemos
yar a nuestros socios.

Imagen institucional

N Como la resultante de nuestra filosofia
gia institucional stica de trabajo.
tion decidida,
y brindados a Trabajo en equipo
atencion agil y
Como la mejor forma de lograr objeti-
para una oportuna y eficiente toma de

cil adaptabilidad siones.

en la industria
as exigen que
japten sus pro-
sscenarios.

POLITICAS INTITUCIONALES

Nuestras politicas institucionales se
stan a trabajar abiertamente con el sec-
sroductivo de nuestra provincia, a traves
as ventanillas rurales . Por otro lado ob-
yamos con especial interés nuestro com-
niso con el desarrollo socio econoémico
puestros socios y la comunidad, a través
servicios financieros agiles y oportunos,
entando la economia solidaria con
yonsabilidad social.

permanente es el
cambio

jal y existencial,
. estar prepara-
y mejorar proce-

Nuestra Vision se orienta a convertir a

stra cooperativa en una institucion lider
» de la economia solidaria, forjando
evo sistema financiero cooperativo,
o una alternativa de desarrollo.

Honestidad

nas basadas en
accion en recha-

LAS VENTANILLAS RURALES DE LA

COOPERATIVA RIOBAMBA,

LAS MEJORES PRACTICAS
IMPLEMENTADAS

Transparencia

laciona a la ges-
iera.
La constitucion de una ventanilla rural,
manda el cumplimiento de varias activi-
gs que deben ser desarrolladas tanto
el promotor rural, cuanto por la organi-

=i6n de base y sus lideres. Durante el pe-
requerido para su implementacion,

Justicia y Equidad

n nuestro trabajo,
yuestra vida.

han primado, entre otros aspectos, los si-
guientes:

La Ventanilla Rural

La ventanilla rural es vista como una
extension de la cooperativa, en la presta-
cion de servicios financieros a sectores ru-
rales, en zonas de influencia. Es decir, la
Cooperativa Riobamba lleva sus productos
al campo. Los beneficiarios directos de este
servicio son las familias que habitan en el
sector rural y que no tienen acceso a servi-
cios financieros formales.

¢, Como se implementaron?

Se implementaron inicialmente motiva-
dos por la decision del Consejo Administrati-
vo de la cooperativa, en su conjunto, con la
idea original de llegar con el servicio al sec-
tor campesino Yy las comunidades indigenas,
promoviendo su desarrollo. Su implementa-
cion fue progresiva y se adapté a las
caracteristicas del medio al cual las ventanillas
rurales prestan su servicio.

Caracteristicas de un promotor rural

Los promotores rurales debieron some-
terse a una formacion especial, orientada a
difundir y administrar las ventanillas. Se los
capacitd en técnicas de manejo y organiza-
cién de grupos. El estrecho contacto con
las personas debe generar empatia entre
los miembros de una comunidad y el pro-
motor rural, para generar confianza, con €l
proposito de que |a ventanilla pueda cumplir
con un servicio agil.

Perfil de un promotor rural

Formacién basica en Finanzas Y lo
técnicas empresariales agricolas.

* preferentemente pertenecer a una comu-
nidad similar a las del mercado objetivo.

* Disponibilidad a tiempo completo.

* Ser joven y dinamico.

* No haber trabajado en instituciones de
crédito formales.

* De preferencia bilinglie (castellano-que-
chua) si trabaja en comunidades indigenas.
* Facilidad de relacionarse con personas.

* Ser una persona lider, con experiencia en
trabajos de grupo.
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atencion. Finalmente esta comprobado que
si es posible hacer un trabajo donde se ob-
tenga simultaneamente rentabilidad finan-
ciera y rentabilidad social.

TECNOLOGIA CREDITICIA

Al hablar de negocios que tienen altos
niveles de rotacion el crédito debe darse de
una manera rapida y accesible. Es necesa-
rio disenar formularios o instrumentos de cré-
dito que sean adecuados a las caracteristi-
cas del cliente.

El analisis de crédito se concentra en
el caracter del cliente, su personalidad y su
voluntad de pago, con una evaluacion de
flujo global ( negocio - hogar ), con el objeto
de determinar su capacidad de pago.

El analisis crediticio es lo mas estandar
posible, se busca una relacion personal de
largo plazo con un cliente, se busca un es-
tricto plan de pagos y cuando un cliente no
cumple con su obligacion en la fecha pacta-
da se establece rapidamente el mecanismo
de seguimiento y sancion.

La principal sancion para un cliente
que no paga su crédito es no volver a brin-
darle la posibilidad de acceder a una fuente
de financiamiento, en condiciones mas jus-
tas que las que usualmente tiene.

SISTEMAS INFORMATICOS

El Sistema de Informacion es una ter-
cera variable de éxito, al hablar de un nego-
cio de volumen, estamos hablando que se
requiere soporte tecnologico importante, con
tecnologia de punta, flexible, que debe contar
con una gama de productos adecuados a las
caracteristicas de una variedad de clientes.

Estamos hablando de sistemas que
permitan industrializar el crédito, en el caso
del banco estamos incorporando un sistema
que si bien no es un modelo decisorio, ase-
gura la toma de medidas.

Nosotros tenemos un sistema de
Comité Virtual; el asesor de crédito en una
oficina, puede hacer un comité de crédito
con otra persona en otra oficina, a traves de
nuestro sistema.

Ademas es necesario tener inforn
cion gerencial oportuna; un asesor que
recibe diariamente informacion de los cli
tes vencidos, no puede hacer oportul
mente la gestion de cobranzas.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Estamos hablando de una Instituc
Financiera intermedia que capta recurs
para colocarlos en otros segmentos, eso
plica tener una estructura financiera, p
ademas, si se quiere llegar con el crédito
una manera facil y rapida, es necessz
descentralizarlo al maximo a partir de
toma de la decision, con gastos importan
de por medio.

En el caso del Banco Solidario, el 9
de los créditos se aprueban en cada una
las oficinas. No llegan a un comité de cré
to nacional, estamos hablando de 6.
operaciones mensuales.

Se deben establecer incentivos p
los asesores que sean compatibles con
responsabilidad, tanto en la colocacion
mo en la recuperacion de un crédito,
volumen de cartera que manejan y la ¢
dad de la cartera que administran.

ESTRUCTURA DE TASAS

Una institucion financiera que qui
ser sostenible a largo plazo, tiene que
brar tasas de interés que le permitan cu
sus costos y generar rentabilidad.

Desde el punto de vista de un clie
este valora tres cosas:

La tasa de interés.

El costo de acceder al crédito.
La oportunidad con que recibe el
dinero.

Si un cliente para recibir un cré
tiene que ir a la institucion financiera 3
veces y tiene que cada vez llevar un nu
formulario, deja de atender su negocio,
jando de producir.

Igualmente si pide un crédito hoy d
lo recibe en tres meses, significa que deje
hacer negocio con ese dinero. Por eso ct
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0 los microempresarios requieren dinero
icil y rapido recurren a prestamistas, que
A su gran mayoria los explotan.

RECURSOS HUMANOS

Una institucion si bien requiere apoyo
escnologico, necesita esencialmente del
3curso humano.

En el caso del Banco Solidario los ase-
bres de credito, antes de salir al campo de
abajo, pasan por un periodo de instruccion
Je dura entre dos y tres meses, en el cual
nocen a profundidad las caracteristicas
8l mercado, aprendiendo como hacer un
palisis de microcrédito.

De alli que resulta importante realizar
fa capacitacion permanente, con una re-
palimentacion de por medio. No sélo se
ebe buscar que estén bien remunerados
no también que se sientan comprometidos

on la institucion.

INNOVACION

Cuando uno piensa que el objetivo es
ender a 150.000 clientes, como en nuestro
80, es necesario realizar inversiones e in-
vaciones metodologicas y tecnolégicas.

En nuestra Institucién, por ejemplo,
nemos un aplicativo desarrollado para que
s asesores de crédito levanten la informa-

por medio de una agenda electronica

pecializada para este tipo de operacion.

/\/\ E N O 1A

Ya no van al campo con formularios , ni los
llenan a mano. La agenda les permite pro-
cesar la informacion.

ACCESO A RECURSOS

Finalmente este negocio exige tener
permanente acceso a los recursos del publi-
co, para poder financiar la cartera que se
esta generando. Si un microempresario no
tiene la certeza de que sigue operando,
prefiere invertir en su negocio. Esto genera
cartera vencida

BARRERAS DE INGRESO

El negocio no es rentable a corto plazo
debido a los altos costos operativos. Adicio-
nalmente requiere una alta inversion en in-
fraestructura, tecnologia, procesos, capacita-
cion del recurso humano y puntos de venta.

Se debe tomar muy en cuenta la resis-
tencia del cliente a la estructura bancaria
tradicional (banquero de escritorio). Debe-
mos renunciar al estilo tradicional, con
costos que nos permitan adaptarnos a la
demanda.

A ello se suma el costo de provisiones
debido a la falta de un marco legal, relacio-
nado con este segmento, que no cuenta
con garantias; sumado a desvios metodolé-
gicos y cartera vencida, agravada por la fal-
ta de ética y la ausencia de una central de
riesgos.




INQUIETUDES DE LOS PARTICIPANTES

¢ De 1999 al 2001, el Banco Solidario en sus operaciones de microcrédito ha crecid
4 veces. ¢ Cual fue la formula?

La misién de entrar a trabajar en serio en el segmento. La cartera es de alta rotaci@
Cabe recalcar que para desembolsar $ 88 millones de ddlares se necesita de un nime
de operacion mensual, que bordea las 6.000 operaciones.

Actualmente contamos con cien oficiales de crédito que vienen preparandose
progresivamente.

¢La Superintendencia no habla de que se deba exigir garantias reales, dice que s
deben exigir garantias adecuadas al cliente?

Nuestra garantia es una microempresa que funcione, que genere excedentes, quE
constituya una fuente de repago de operaciones. Nosotros limitamos el préstamo sif
garantia hasta un tope, porque a partir de ese tope, esperamos que el negocio crezca §
que el mismo negocio pague la deuda. Lo primero que se tiene que evaluar es |2
capacidad y voluntad de pago.

¢, Cémo ganar la lealtad del cliente? ;Cuantos clientes manejan por filial y cual es su
indice de morosidad?

Se consigue la lealtad del cliente ofreciéndole productos adecuados a sus
necesidades, atendiéndolos con carifio. Nosotros tenemos niveles de retencion de los
clientes del 90%, que pagan su crédito y acceden a uno nuevo. El 10% que no acceden,
se subdivide en un 8% negados y un 2% con problemas de morosidad, a los que el banco
no les da mas crédito.

Hay que brindar lo que se ofrece y nosotros hemos cumplido con lo que hemos
promocionado. Somos un banco diferente cuando calificamos prestamos a los clientes
pero somos un banco estricto y muy funcional cuando cobramos.

Nuestro nivel de mora esta en el 5.2%, con un crecimiento importante, durante el ano
pasado debido al crecimiento que hemos experimentado en lo Ultimos tres afos de
1,500.000 délares a 50 millones de dolares.

¢ Cuantos créditos promedio tiene un oficial?

Hasta septiembre del 2002 teniamos un promedio de 340 créditos por oficial, con ur
cartera de casi 500.000 mil dolares por asesor. En el caso particular de un asesor master
,incluso ha llegado a registrar montos entre $§ 700.000 y 800.000 ddlares, que se
convierten en un problema en cuanto a su manejo.

¢ Cual es el plazo del crédito?.

Entre 6 y 8 meses.
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La cooperativa nacio por iniciativa de la
Camara de la Pequefa Industria de Coto-
paxi. Sus directivos en 1988, al no tener
acceso al crédito regular de la banca tradi-
cional, vieron la necesidad de crear la Coo-
perativa de Ahorro y Crédito de la Pequefa
Empresa de Cotopaxi (CACPECO).

¢ Para qué se crea la cooperativa?

CACPECO se cre6 para reconocer las
caracteristicas y necesidades de financia-
miento de este sector productivo, bajo prin-
cipios de autogestion, para contribuir al de-
sarrollo de sectores de la micro y pequefa
empresa, y en general de la provincia de
Cotopaxi.

De 1988 a 1992, la cooperativa, trabajo
supeditada al control de la Superintenden-
cia de Bancos, sin embargo, quedamos
fuera de su control por ser considerados un
ente financiero pequefo, para reingresar
nuevamente en 1995.

En 1999 la cooperativa firmé un conve-
nio con la Corporacion Financiera Nacional,
para la transferencia de tecnologia en mi-
crofinanzas, a partir de entonces nos iden-
tificamos plenamente con el microcrédito.

MISION

CACPECO tiene como mision satis-
facer las necesidades de nuestros socios Yy
clientes con eficiencia, honestidad,
responsabilidad y compromiso, impulsando
su desarrollo socioecondémico.

VISION

Somos una entidad solida y solvente,
lider en el desarrollo de soluciones finan-
cieras para la microempresa, con oficinas
operativas ubicadas en zonas de alto poten-
cial economico, que respalda sus opera-
ciones con tecnologia acorde a sus requeri-
mientos y con personal comprometido con
los valores institucionales.

Crecimiento sostenido

La cooperativa en marzo del 2003, re-
gistré $ 8'960.000 délares, en activos, verifi-

yb\n’receden’res Institucionales

cando su crecimiento sostenido, coO
26.000 socios.

PARTICIPACION EN EL MERCADO
DE COTOPAXI

CAPTACIONES
FEBRERO 2003
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NUMERO DE SOCIOS

IMPLEMENTACION DEL MICROCREDITO
Importancia de la microempresa

La contribucion de la microempresa @
desarrollo socioeconomico es creciente em
la region. Aproximadamente el 60% de |&
poblacién economicamente activa esta vi
culada a la microempresa.

Los microempresarios disponen dé
atractivas oportunidades, capacidad de&
ahorro y pago de préstamos en condiciones
de mercado, aporte sustancial en la gene
racion de empleo y desarrollo.

Necesidades de financiamiento

La microempresa requiere fondos
generalmente para:

* Inicio de actividades productivas.
* Mantenimiento.
* Expansion y ampliacion.
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El por qué de las microfinanzas

Los microempresarios no tienen posi-
bilidades de incrementar sus ingresos sin
acceso a creditos y ahorros a un costo
moderado.

La banca formal no se interesa por
este sector, pues carece del respaldo real.

Ofrece la oportunidad de mejorar la
gondicion de vida de sectores vulnerables
de la sociedad.

Qué es el microcrédito.

Es todo crédito concedido a un
microempresario, 0 a un grupo de micro-
smpresarios, destinado a financiar activi-
gdades a pequefa escala, de produccion,
gomercializacion y venta de servicios,
guya fuente principal de pago constituyen
0S ingresos generados por estas activi-
gades, adecuadamente verificados por la
nstitucion prestamista.

NUESTRA MOTIVACION

Contar con un producto nuevo que
ompa esquemas tradicionales y atienda
segmento. Para el sistema cooperativo
BS muy comun exigir encaje o que el as-
frante sea socio o tenga ahorro. En el
gaso del microcredito no podria atenderse
%on la celeridad necesaria, si se exigieron
ste tipo de condiciones.

Una de las caracteristicas mas impor-

tes en un microcrédito son los plazos
ortos, que permitan una mayor rotacion
g cartera y rentabilidad. En ese sentido,

adicionalmente apoyamos a microempre-
sarios con créditos a costos razonables
que permitan incrementar el desarrollo
econémico de su negocio.

DIFICULTADES EN LA IMPLEMENTACION
Romper paradigmas.

Replantear |la idea generalizada de que no
existe un crédito sin garantias o como un
nuevo cliente puede acceder con
facilidades a un microcrédito, por lo que
tuvimos que desechar esos paradigmas.
Reducida informacioén financiera del
microempresario

Se vincula directamente con el traba-
jo de un oficial de crédito, en ese sentido,
se debe observar que el perfil del socio
sea el adecuado.

Limitada informacion de la central de
riesgo.

Muchos de los microempresarios
nunca han accedido a un crédito en la
banca formal, por lo tanto no constan en
la central de riesgos, de alli que resulta
necesario realizar una investigacion ex-
haustiva del cliente.

Experiencias negativas en la canalizacién
de recursos por parte de ONG's.

Muchos proyectos de estas organiza-
ciones han perdido recursos, sin resulta-
dos positivos.

Estructura institucional no preparada para
atender alta demanda.

La cooperativa no estuvo preparada
para atender la demanda que generé
inicialmente el microcrédito.

Escasos recursos financieros.

Todos los recursos que utiliza la coo-
perativa en sus operaciones crediticias
provienen de los socios. Con dificultad
hemos captado otras lineas, resultando
siempre escasos los recursos, creando
una limitante.
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Ausencia de software apropiado.

La exigencia de manejar microcréditos
con rigurosidad trae consigo limitaciones,
en cierta medida por no contar con un siste-
ma apropiado.

FACTORES DE EXITO

Identificaciéon de las caracteristicas del
mercado meta.

Saber a qué segmento estamos atendiendo
Y sus caracteristicas.

El Recurso Humano.

Desde sus inicios el personal estuvo
debidamente capacitado y motivado.

Adecuado perfil del Oficial de Crédito.

El oficial de crédito que va a trabajar
en el sector de la microempresa tiene que
pasar por un proceso de capacitacion. Adi-
cionalmente debe estar predispuesto a in-
volucrarse con los segmentos que va a
atender, para promocionar, colocar y recu-
perar el producto, en forma eficiente.

Entendimiento del funcionamiento de la
microempresa.

Conocer los pormenores que envuelven
a este tipo de negocios.

Cultura institucional sobre |a importancia de
la administracién de la cartera.

Debemos tener muy claro que no se
debe dafar la calidad de los activos de |a
cooperativa, gracias a ello CACPECO es
una de las cooperativas que menor margen
de morosidad maneja.

Identificacién clara del impacto que causa
la morosidad en los resultados
institucionales.

Es preciso que los oficiales tengan en
cuenta el impacto de la morosidad en los re-
sultados de la institucion, un punto de moro-
sidad identifica el deterioro en el manejo de
la cartera.

Incentivos.

La cooperativa maneja una serie de in-
centivos, principalmente en sus etapas ini-
ciales.

Diversificar y democratizar la cartera.

El momento que tenemos una mayor
participacion de socios en la constitucion de
la cartera, mejoramos su capacidad y diver-
sificacion de créditos.

Razonable precio del crédito frente a la
competencia.

En el mercado de Cotopaxi, nuestra
competencia directa es la Sociedad Finan-
ciera Ecuatorial y los prestamistas infor-
males, sin embargo, hemos generado una
relacion de largo plazo con nuestros clien-
tes, ya que ellos identifican claramente las
ventajas que ofrece nuestro crédito.

PRACTICAS IMPLEMENTADAS

Politicas claras e informacién
transparente al socio.

El socio, desde un principio debe
conocer las reglas estipuladas por la
cooperativa antes de acceder a un crédito.

Cuidadoso anélisis en la concesién.

Este es uno de los factores mas impor-
tantes en la concesioén del crédito. Se debe
analizar cuidadosamente a un sujeto de
credito.

Responsabilidad de cartera por oficial.

Cada oficial tiene una cartera, por la
cual debe responder y responsabilizarse.

Seguimiento y supervisién diaria de la
cartera.

El oficial de crédito no solo visita, pro-
mociona y coloca el producto, también es
responsable del seguimiento y supervision
diaria de la cartera.




VOS.

e in-
5 ini-

tera.

1ayor
n de
jiver-

e ala
ancia.

jestra
-inan-
infor-
D una
clien-
ite las

3

)

nacion
socio.

debe
por la
adito.

cesion.

impor-
e debe
eto de

r oficial.

. por la
arse.

ria de la
cartera.

ita, pro-
bién es
yervision

Participacion de oficiales en la preparacion
de un Plan Operativo Institucional.

El oficial de crédito es la persona mas
cercana al microempresario, por lo tanto es
éste el mas idoneo para elaborar un Plan
Operativo.

ESTRATEGIAS DE RECUPERACION DE
CARTERAY SEGUIMIENTO DE
MOROSIDAD

Aspectos a considerar

Por recuperar la cartera no podemos
poner en juego la imagen de la Institucion,
debemos tener en cuenta que la relacion
con los socios debe ser a largo plazo.

En cierta medida, la recuperacion de
cartera repercute en todas las areas de la
‘organizacion, tanto en el flujo de fondos y su
colocacion, asi como en el area financiera,
los resultados y la gestion de la cooperativa.

Para tener una apropiada cartera es
preciso tener en cuenta:

El perfil del oficial de crédito debe en-
marcarse en ciertos parametros, como ser
persuasivo y perseverante, con el objeto de
gvitar el envejecimiento de la cartera y el
grecimiento de la morosidad.

El software apropiado resulta esencial,
sin esta herramienta de trabajo dificilmente
podriamos realizar un seguimiento de car-
8ra, 0 mucho menos cuidar la morosidad.

Nos anticipamos al vencimiento de deudas
a través de un recordatorio por escrito, con
el fin de evitar incumplimientos en el pago
puntual de los compromisos.

Resulta muy importante identificar al ti-
po de cliente. La institucion debe saber a
ciencia cierta quien es el cliente, para evitar
problemas a futuro. Cuando el caso es com-
plicado es necesario un trabajo en grupo,
mediante visitas.

Un Comité de Morosidad que se encar-
gue de realizar analisis periédicos, con el
objeto de conocer las dificultades que tene-
mos y saber la situacion de cada uno de los
clientes, con el proposito de tomar correcti-
vos pertinentes y establecer estrategias.
Cabe tomar en cuenta que la cobranza ex-
trajudicial y judicial es el ultimo recurso al
cual debemos apelar, una vez que se hayan
agotado los mecanismos.

RESULTADOS ALCANZADOS

* Mayor participacion en el mercado de in-
fluencia.

* Mejor rotacion de la cartera.

* Bajo indice de morosidad.

* Mayor rentabilidad.

* Enlace para otros productos.

El microcrédito en CACPECO es un
producto que la cooperativa maneja desde
su creacion, tomando en cuenta que uno de
nuestros objetivos es brindar servicios
financieros de AHORRO y CREDITO a los
micro y pequenos empresarios.




INQUIETUDES DE LOS PARTICIPANTES

;Quienes integran el Comité de Morosidad?

Los oficiales y el jefe de crédito. Ellos analizan uno a uno los casos de
morosidad, y las dificultadas presentadas en su cobro.

;Qué personas integran el Comité de Crédito y cada qué tiempo se reune?.

El comité de crédito esta conformado por el gerente, el jefe de crédito y un
oficial. Nos reunimos dependiendo de la necesidad y la demanda de créditos.

. Cual es el monto maximo del crédito?

El monto maximo es $ 3.300 délares. El plazo es de hasta 10 meses. El pago
puede ser diario, semanal, quincenal o mensual.

¢, Cudl es la tasa de comisiones y el interés?

Es del 17.5% por tasa de interés y 3% de retencién en certificados.
; Cobran por asesoramiento técnico?

Cobramos $ 10 dolares por operacion.

¢ Cual es el nivel de morosidad?

El nivel de morosidad al 3 de febrero del 2003 fue del 0.56%
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Una vez desarrolladas las conferencias
del taller, en las cuales se expusieron las
particulares experiencias de una serie de
instituciones involucradas con el microcréedi-
to, Oscar Guzman, Swisscontact, realizo la
presentacion de las mejores practicas iden-
tificadas, con especial énfasis en la promo-
gion del servicio, el analisis de credito, la
colocacion y la recuperacion de cartera.

A) PROCESO Y PRODUCTO

1. Se debe agilitar la entrega del
microcrédito, sin descuidar el cumplimiento
de un numero minimo de requisitos, estipu-
lados por la institucion, para tal efecto.

2. Cubrir la deficiencia de garantias de
los microempresarios con un analisis crediti-
cio exhaustivo.

Si bien los microempresarios no cuen-
tan con garantias, se debe cubrir esta defi-
ciencia a través de un analisis exhaustivo
del negocio y el entorno familiar del cliente.

3. Analizar la capacidad y voluntad de
pago, conforme la tecnologia crediticia im-
plementada.

Individualmente se debe balancear la
capacidad de pago, con la voluntad de pa-
go. En el caso de las ventanillas rurales és-
tas estan supeditadas a la presion del gru-

po.

4. Flexibilizacion de montos, cuotas y
horarios de atencion.

Me‘i ores Practicas Jde mLificad as
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El pago de las obligaciones debe flexi-
bilizarse de acuerdo a las caracteristicas del
cliente, en varios montos y plazos, que pue-
den ser diarios, semanales, quincenales o
mensuales. En cuanto a los horarios de tra-
bajo de un oficial de microcrédito, deben
adaptarse a las necesidades de los clientes.

5. Perfil del oficial de crédito.
Las mas importantes entre otras, son:

* Disponibilidad para trabajar abiertamente
con el segmento.

* Gran capacidad analitica.

* Facilidad de negociacion y un alto grado
de persuasion.

los

6. Tasas de interés acorde a

costos.

Mientras mas eficiente es una coopera-
tiva, puede bajar sus tasas de interés. Hay
que considerar el costo de este tipo de pro-
ductos.

7. Contar con movilizacion.

La movilizacion para los oficiales de
crédito es importante si se toma en cuenta
las distancias que deben cubrir en la promo-
cion y recuperacion del microcrédito, espe-
cialmente en el sector rural.

8. Incentivos a los oficiales en funcion
de la productividad.

Los oficiales de microcrédito deben recibir
incentivos basados en su productividad,




que se observa en el nimero y monto de la
administracion de la cartera, sin descuidar
el nivel de morosidad que maneja.

9. No se requiere ser socio o tener una
base de ahorros por tiempo determinado
para poder acceder a un microcredito.

La imposicion de estos requisitos pro-
voca molestias y retrasos en la ejecucion
del préstamo, sin embargo, resulta muy im-
portante el analisis pormenorizado del cliente
y SuU negocio.

10.Vinculacion del microcrédito con el
ahorro.

Si bien este taller esta orientado al
microcrédito, no podemos descuidar la captacion
de recursos. Los oficiales de microcrédito
paralelamente deben promocionar el ahorro
como una posibilidad cierta de crecimiento y
sostenibilidad.

11. Conocer el mercado.

Se trata de un tema que debe discu-
tirse periodicamente, ya que ningun merca-
do especifico se parece a otro. Quien mejor
que un oficial de crédito para conocer a sus
clientes.

12. Eficiencia Operativa.
una

La eficiencia operativa es

caracteristica primordial de una cooperativa
en la ejecucion de un servicio financiero,
adecuado a la demanda del segmento mi-
croempresarial

B) PROMOCION DEL SERVICIO
1. Promocién puerta a puerta.
A través de una promocion directa sé

tiene un contacto mas abierto y cordial con
el cliente.

2. Contacto con gremios y asociaciones.

El contacto con gremios y asociaciones.
es importante en la medida que se pueda
acceder a microempresarios interesados en
trabajar con la cooperativa, sin embargo se
deben tomar ciertas medidas, para que él
oficial de crédito no se sienta bajo ningun
punto de vista comprometido, si los clientes
no cumplen con los requisitos estipulados
por la institucién.

3. Contacto con comunidades y lideres.

No solo es importante visitar la comuni-
dad e identificar a sus lideres, sino también,
reconocer a las personas que influyen y tra-
bajan mancomunadamente con la pobla-
cion.

4. Servicio integral a traves de la venta.

Los oficiales no solamente deben pro-
mocionar el microcrédito sino también todos
los productos con los que cuenta y trabaja
la cooperativa, principalmente el ahorro.

5. Imagen institucional

Cuidar la imagen institucional es uno
de los temas que se discutid en dos de las
presentaciones. Se trata de un punto inti-
mamente relacionado con el oficial de crédi-
to. Tiene mucho que ver con la presentacion
del producto y el comportamiento ético que
tenga. En gran medida son la imagen de la
institucion frente al microempresario.

6. Excelencia en el servicio para lograr
un buen posicionamiento.

La mejor estrategia de promocién de la
cooperativa son los clientes satisfechos. No
cuesta nada y se relaciona con la calidad
del servicio que atraera nuevos clientes.
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En la promocion es importante resal-
tar que la relacion con el cliente debe ser
de largo plazo, ya que usualmente genera
rentabilidad.

7. Formacion de una cadena de infor-
macion.

Generar vinculos con instituciones pa-
ralelas con el objeto de crear lazos
solidarios e intercambio de informacion, re-
lacionada con clientes especificos, debido a
la ausencia de una Central de Riesgos.

8. Cumplir con las expectativas del cliente.

El grado de satisfaccion del cliente,
con relacion al trabajo de la cooperativa es
muy importante. Si el producto cumple con
las expectativas del cliente, éste refuerza su
confianza con la cooperativa, caso contrario
busca otras alternativas.

9. Servicio personalizado con valor
agregado.

El oficial de crédito no solo es un cata-
lizador de la institucién, entre el producto y
el cliente, sino también es un asesor del mi-
croempresario, que orienta sus acciones en
beneficio del negocio e indirectamente de la
cooperativa.

10. Charlas informativas sobre las
bondades del producto.

Las charlas informativas abiertas han
generado buenos resultados, en el caso
particular de algunas cooperativas. Se trata
de una estrategia orientada a captar un
mayor numero de clientes. Este tipo de he-
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rramienta se utiliza normalmente en comu-
nidades rurales y también puede aplicarse a
segmentos urbanos.

11. Material promocional y estrategias
en medios de comunicacion.

Este tipo de estrategias son efectivas
siempre y cuando la publicidad esté orien-
tada coherentemente al segmento, sin tratar
de generar falsas expectativas.

C) ANALISIS CREDITICIO
1. Analisis del entorno.

Es muy importante analizar el entorno a
través de preguntas simples y concretas,
relacionadas con el desarrollo de la micro-
empresa, en relacion al mercado.

2. Analisis de la unidad familiar.

A nivel microempresarial, no se puede
realizar un analisis por separado entre el
negocio y el entorno familiar.

3.Visitas al negocio y andlisis de la vo-
luntad de pago.

Las visitas sistematicas al negocio y
domicilio del cliente, tienen por objeto levan-
tar la informacion y monitorear su desem-
peno. Ello nos da una clara idea de la situa-
cion de la microempresa, sin embargo ésta
debe reforzarse con datos complementarios
que nos permitan verificar su capacidad y
voluntad de pago.

4. Verificar el historial crediticio del
cliente en la institucion y en la Central de
Riesgos.

En el caso de clientes nuevos, se debe
buscar informacion relacionada con su his-
torial crediticio en la Central de Riesgos.
De no contar con este servicio, buscar los
mecanismos necesarios para obtener la in-
formacién requerida, mediante contactos.

Un tema muy importante en ese senti-
do se analizd6 minuciosamente en este ta-
ller, con la intencién de generar alianzas
estratégicas entre instituciones vinculadas
al microcrédito, para evitar los problemas
de sobreendeudamiento del cliente.
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5. Variaciones del Mercado.

Este punto, en particular, se relaciona
con los microcréditos orientados al sector
productivo, dentro del cual se registran
comportamientos ciclicos, en cuanto al pre-
cio de determinados productos, en dife-
rentes épocas del afo, especialmente en el
sector rural.

6. Sistema informatico para aprobacion
de solicitudes en linea.

Se debe utilizar un sistema informatico,
para la aprobacion en linea de las solici-
tudes de crédito. El Banco Solidario es un
claro ejemplo de la eficacia de este tipo de
tecnologia, que dentro de sus practicas in-
corpora un comité de crédito virtual.

Si bien por el momento muchas de
nuestras cooperativas no cuentan con este
tipo de tecnologia, a futuro pueden imple-
mentarse, mejorando su servicio.

7 Capacitacion permanente de los ofi-
ciales de microcrédito.

Resulta esencial la capacitacion per-
manente de los oficiales de crédito, con la
actualizacion periodica de sus conocimien-
tos, sumado al intercambio de experiencias.
Ello sin duda mejorara ostensiblemente su
desemperfio. De alli se desprende la impor-
tancia de este tipo de eventos que periodi-
camente desarrolla Swisscontact.

8. Verificacion de referencias.
Se deben verificar minuciosamente las

referencias. Estas en si nos dan una idea
clara de la voluntad de pago del cliente.
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D) CONCESION DE CREDITO

1. Formalizacion agil y oportuna de un
credito.

Al momento de formalizar un crédito,
los datos deben revisarse, verificando que
los requisitos estipulados por la cooperativa
se encuentren en regla, de acuerdo a la in-
formacion previamente recabada por el ofi-
cial del microcrédito.

2. Incentivos de mayores montos y plazos,
en funcién del historial crediticio del cliente.

Los incentivos, en cuanto a montos ¥y
plazos, forman parte de un reconocimiento
que hace una cooperativa a clientes que han
cumplido puntualmente con sus obligaciones.
Sin embargo no se debe descuidar. desde un
punto de vista objetivo, su capacidad de pago.

3. Comité de crédito conformado por
Gerente, Jefe de Crédito y Oficiales.

La importancia de llevar adelante un
comité de crédito, que integre al gerente, al
jefe y a los oficiales de crédito, dentro del
analisis, podria convertirse en una practica
sana para la cooperativa, agilitando radical-
mente el proceso de aprobacién de los mi-
crocréditos, asegurando la calidad del anali-
sis de credito.

4. Descentralizacion operativa.

Se menciona dentro de los puntos Im-
portantes |la descentralizacion operativa a
nivel de agencia. Si tenemos productos mi-
crocrediticios en agencias, resulta radical
dar a esas agencias el poder para aprobar
las solicitudes de crédito. Esto se lo hara
en la medida que los funcionarios de crédito
de las agencias estén en capacidad de asu-
mir esta responsabilidad

5. Establecimiento de politicas de crédi-
to claras.

En todo este proceso, el establecimien-
to de politicas claras mas que una sugeren-
cia es una obligaciéon. Para ello resulta muy
importante que la cooperativa cuente con
un manual o reglamento de crédito, en el
cual se establezcan las politicas, los proce -
sos y las estrategias a tomar.
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6. Fondeo y captaciones.

Muchas cooperativas concuerdan en
que el microcrédito tiene gran acogida, sin
embargo las captaciones no satisfacen la
demanda de crédito. Alli precisamente radi-
ca la importancia del fondeo, el mismo que
puede mejorar ostensiblemente a traves de
captaciones y diversificacion de pasivos, a
realizarse a través de lineas de crédito o
fondos internacionales, destinados al mi-
crocredito.

7. Facilidades de pago.

Las facilidades de pago en gran medi-
da dependen del flujo de caja del negocio.
Sin embargo se debe tener especial aten-
cion con el sector rural ya que en su caso
esta supeditado a factores externos.

8. Reglas claras a los socios sobre las
condiciones del crédito.

Es importante que el cliente conozca el
interés y la comision que demanda su crédi-
to, es decir la tasa final, para que no existan
malos entendidos ni contravenciones a la
hora de pagar sus cuotas.

9. Cartera por oficial.

El manejo de cartera debe realizarlo
responsablemente cada uno de los oficiales
de crédito. Si no contamos con este meca-
nismo dificiimente podemos realizar un se-
guimiento efectivo del crédito.

10. Participacion de los oficiales en el
plan operativo.

Se debe tomar muy en cuenta la parti-
cipacion de los oficiales de microcrédito en
la elaboracion del plan operativo, conside-
rando las metas de colocacion y los niveles
de morosidad individual que maneja, asi co-
mo el conocimiento del mercado.

11. Trabajo en equipo.

El trabajo en equipo es la pieza esencial
en el éxito que pueda alcanzar la cooperati-
va. Tanto el jefe del area de crédito como los
oficiales, deben contribuir para que el pro-
ducto sea eficiente, eficaz y tenga impacto.

E) RECUPERACION Y SEGUIMIENTO
DE LA CARTERA

1. Contar con sistemas informaticos
que permitan el control de vencimientos.

Si no se tiene especificada la cartera
por oficial y se desconoce el vencimiento
diario, dificilmente se puede hacer un segui-
miento efectivo de la cartera de crédito. La
adecuacion de un sistema informatico que
permita cumplir con este tipo de informa-
cion, repercutira positivamente en la admi-
nistracion.

2. Supervision y seguimiento continuo
para detectar problemas en la unidad fami- 8
liar que afecten la capacidad y voluntad de ©%

pago.

Una vez entregado el microcrédito se
debe monitorear permanentemente los
problemas en la unidad familiar del cliente,
con el objeto de evaluar su impacto y
apoyar su recuperacion.

3. Politicas y procedimientos claros
para el control de cartera.

Constantemente se deben realizar
evaluaciones con respecto a los procedi-
mientos que involucra el control de cartera.
Son temas que deben discutirse en con-
senso, con el objeto de buscar propuestas y
plantear soluciones.

4. Contar con movilizacion sobre todo
para areas rurales.

La movilizacion, en particular, debe ser
una herramienta de trabajo para aquellos
oficiales que laboran en zonas rurales. Se
trata de un tema critico, debido a que las
distancias que deben recorrer son relativa-
mente grandes. Si el oficial no cuenta con
una motocicleta, los costos se incrementan
radicalmente, provocando un deterioro en el
seguimiento continuo del crédito.

5. La gestion de cobranzas repercute
en todas las areas de la institucion.

Una de las responsabilidades del oficial
de microcrédito, es la gestion de cobranzas,
sin embargo, la cooperativa en general debe
trabajar permanentemente en esta area.
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Dentro del proceso esta estipulado
aquel relacionado con dar recordatorios
por escrito a deudor y garante, con visitas
sistematicas de por medio, tanto al nego-
cio como al domicilio.

6. Comité de morosidad.

En casos criticos se recomienda con-
formar un comité, que analice uno por uno
los créditos involucrados en mora. con el
objeto de delimitar su gravedad, el tiempo
de mora, y las acciones orientadas a su re-
cuperacion. De este comité de morosidad
se pueden sacar paralelamente experien-
cias positivas.

7. En microcréditos grupales la presion
de sus miembros pesa.

En productos grupales, como las ven-
tanillas rurales, la presion del grupo es deci-
siva, lo que no sucede en un crédito indivi-
dual.

8. Reglas claras, con el fin de evitar
sorpresas.

Antes de otorgar un microcrédito el
cliente debe tener muy claro las reglas que
contempla este tipo de crédito: cargos por
mora y comision para evitarles sorpresas
desagradables.




CAPITULO IV
RESULTADQOS
DEL TALLER,
ORIENTADOS

A DEFINIR
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onclusiones Gienerales

El presente capitulo recoge las conclu-
siones generales del taller, las mismas que
se desarrollaron a través de mesas de traba-
jo integradas por los participantes y modera-
das por Franklin Lozada, SWISSCONTACT.
Enfocan cinco aspectos en particular, rela-
cionados con el microcrédito que serviran
de apoyo para el cumplimiento diario de su
trabajo.

En su orden, los temas debatidos, en
grupo, fueron:

1. Proceso y producto
2. Promocion

3. Analisis

4. Concesion

5. Recuperacion

GRUPO 1
PROCESO Y PRODUCTO

Cada una de las cooperativas maneja
sus propias politicas y procesos, sin embar-
go, resulta importante rescatar las particu-
lares experiencias que cada uno de los ofi-
ciales de microcrédito comparten, en cuanto
al proceso y el seguimiento del producto.

Para tal efecto se elaboré un cuadro
especifico que describe las principales ex-
periencias del analisis grupal, con relacion
al tema:

Promocién del microcrédito

Rescatan como un punto relevante, en
cuanto a la promocion del microcrédito, la
zonificacion equitativa de los lugares de tra-
bajo, por oficial de microcrédito. Ello en cier-

ta medida dinamiza la promocién del pro-
ducto, con el objeto de llegar efectivamente
a un mayor numero de microempresarios.

Sefalan, adicionalmente, que un oficial
de microcrédito debe ser un buen vendedor
del producto, ya que en muchas ocasiones,
de acuerdo a su experiencia, no se entrega
la informacién adecuada al cliente, provo-
cando que muchos de los potenciales clientes
queden al margen de este servicio.

Dentro de este marco, sugieren que
una de las estrategias mas importantes re-
sulta ser la visita puerta a puerta al cliente.
‘Este sistema tiene sus ventajas, ya que nos
permite conocer el negocio del cliente, ge-
nerando un clima de confianza mutua’, con-
cluyen.

En cuanto a una campana publicitaria
en lo medios de comunicacion, concuerdan
que su aplicacion es secundaria, en cierta
medida debido a que la informacion no
siempre llega al grupo meta especifico, sin
embargo no menoscaban su efectividad si la
estructura de la informacion que promociona
el producto es clara, precisa y comprensible,
de alli que podrian tener mayor peso.

Andalisis Tipo

Como norma general un oficial de crédi-
to debe realizar una visita al lugar en el cual
se va a promover el producto, con el objeto
de tener una idea clara del entorno en el
cual van a trabajar.

La percepcion inicial del oficial de crédito
es importante, una vez en el negocio del
postulante, se debe observar brevemente el
movimiento del negocio, sin descuidar la es-
tabilidad familiar, ya que este aspecto influ-
ye radicalmente en el pago del crédito. Ello
nos brindara una vision general de su situa-
cién, sumado al punto de vista desarrollado
por la experiencia del oficial.

En cuanto al levantamiento de la infor-
macion, ésta resulta estratégica, en ese
sentido se debe observar con especial inte-
rés el potencial de la linea del negocio, ve-
rificando esencialmente su inventario, sus
activos fijos y su nivel de actividad.




En términos generales, la imparcialidad
del oficial de crédito es esencial. Muchas
veces erroneamente se otorgan créditos a
clientes que no han utilizado eficientemente
los recursos entregados, dejando de lado a
otros que efectivamente muestran un
desarrollo.

La verificacion de fuentes de pago al-
ternativas, pese a que se observa superfi-
cialmente en las solicitudes, deben compro-
barse a través de documentos o roles de
pago que avalicen esta informacion. Si bien
esto toma tiempo, resulta importante en un
analisis de crédito.

Dentro de este contexto se debe evitar
entablar negocios con los clientes, ya que
esto es una forma de asumir compromisos,
poniendo en peligro los acuerdos previa-
mente establecidos con respecto al crédito.

Por otro lado, pese a la competencia,
se debe tratar, en lo posible, de cruzar y
compartir informaciéon entre las institu-
ciones, con respecto a la situacién finan-
ciera de determinado cliente. Esto ayudara
a identificar cualquier tipo de anomalia.

Finalmente, se aconseja utilizar un len-
guaje sencillo a la hora de promocionar el
microcrédito, o realizar una visita. No debe-
mos utilizar palabras técnicas como activos
fijos, pasivos, morosidad, entre otros. Se
debe adecuar el vocabulario de acuerdo al
mercado en el cual se desenvuelven.

Concesion

En lo que se refiere a la concesion de
créditos, no se han observado mayores in-
convenientes, sin embargo, se debe tratar
de cumplir con la entrega del crédito dentro
del plazo ofrecido cuando se levanto la in-
formacién, caso contrario, se afecta grave-
mente |a credibilidad de la institucion.

Los parametros que contempla el cré-
dito, se apruebe o no una solicitud, debe
corroborarse con explicaciones pertinentes,
con el fin de no perder la relacion previa-
mente establecida con el microempresario.
Adicionalmente, se debe visitarlos periodi-
camente para potenciar los avances de su
negocio, si su voluntad es realizar un
microcrédito.

Seguimiento y recuperacion

En cierto sentido estos temas estan re-
lacionados con indices de morosidad y
problemas legales.

En el caso de mora de un microcrédito,
el arreglo debe darse maximo en 24 6 48
horas, como mecanismo de presion, ya que
tenemos el apoyo legal de por medio, con
notificaciones adecuadas, de acuerdo a las
clausulas y especificaciones del pagaré.
Las condiciones legales de un microcrédito
muchas veces se prestan para este tipo de
contrariedades.

También se sugiere a las cooperativas,
ofrecer una capacitacion basica a sus oficial
de microcrédito en el campo legal, con el
objeto de facilitar la recuperacion de los
creditos.

GRUPO 2
PROMOCION

Definicion del mercado al cual esta dirigido
el producto.

Resulta necesario identificar plena-
mente el mercado en el cual vamos a traba-
jar, analizando los niveles de ingreso del ne-
gocio: mensual, semanal e incluso diario.

Una vez identificado en forma general
el mercado, se debe realizar un cronograma
detallado de las visitas, estimando el tiempo
que tomara la promocion.

Lanzar el producto a través de una
campafia agresiva.

Debemos complementar la campana
inicial del promotor con todo el equipo de
trabajo, no solo con las visitas puerta a puer-
ta, sino también a través de la prensa escri-
ta, la radio y promociones directas con gre-
mios e instituciones. Todo ello reforzado con
las estrategias de campafa que contenga
estas iniciativas.

La informacion debe estar redactada
con un lenguaje sencillo, claro y preciso.
Una vez que los socios tienen esta informa-
cion, podemos reforzar las caracteristicas
del producto a través de las visitas direc-
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tas,a fin de tratar temas relacionados con el
monto, el plazo y los pagos del crédito.

La visita puerta a puerta se la debe
hacer utilizando el nombre de la cooperati-
va, con una exposicion histérica de la mis-
ma, indicandoles las razones y las caracte-
risticas mas importantes del microcrédito y
su beneficios. Finalmente se debe definir el
producto asegurandonos de no ofrecer lo
que no se puede cumplir.

Dentro de la campaiia orientada a lan-
zar el producto, se deben promover
reuniones de tipo gremial. Con ello se tiene
la oportunidad de realizar una difusién
acorde a las necesidades del grupo, las ca-
racteristicas del microcrédito. Incluso se
puede pactar una reunién grupal, a través
de contactos con personas claves, con el
objeto de llegar a un mayor nimero de per-
sonas.

A este tipo de reuniones en particular,
el promotor debe procurar llegar acompana-
do de otras personas de la cooperativa, co-
mo el Jefe de Crédito o en el mejor de los
casos por el Gerente General. Se pueden
llegar a concretar convenios importantes,
cerciorandose del funcionamiento efectivo
del negocio o actividad, evitando cualquier
tipo de contratiempo.

Trabajo en equipo

El trabajo inicialmente desarrollado en
la difusion del microcrédito y aquellos rela-
cionados con la captacion de recursos, po-
Co o nada servira, si la promocion no es
permanente, constante y con la colabora-
cién de todo el personal de trabajo de la insti-
tucion.

Muchos de los clientes llegan directa-
mente a las oficinas de la cooperativa en
busca de informacién, por ello debe existir
un grupo de personas que conozcan profun-
damente los pormenores del microcrédito,
caso contrario se corre el riesgo de perder
credibilidad.

Pese a ello, recuerde que no esta por
demas durante la promocion del microcrédi-
to, por parte de todo el personal, la idea de
enfatizar paralelamente Ia importancia del
ahorro, indicandoles que la constitucién de
un fondo, le servira a futuro para mejorar su
negocio y nivel de vida.

GRUPO 3
ANALISIS CREDITICIO

Se deben tener en cuenta varios as-
pectos interrelacionados entre si, en cuanto
al analisis crediticio.

Analisis del entorno

Cuando el oficial de microcrédito se di-
rige a un determinado negocio, con el obje-
to de realizar el analisis del entorno, debe
observar con atencion la naturaleza de la
actividad y su competencia. Muchas veces
las ventas son limitadas, aspecto que re-
quiere de un analisis exhaustivo, sin embar-
go, en el sector rural la situacion difiere radi-
calmente. A diferencia de la ciudad, la gran
mayoria de microempresarios producen un
tipo de producto, con la diferencia de que
éstos se agrupan antes de comercializarlo.
En este caso el analisis se orienta a los
puntos de venta, para verificar su capacidad
de pago.
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El oficial debe crear un ambiente de
confianza antes de verificar la informacién.

Muchas veces el oficial de crédito no
crea un ambiente favorable cuando realiza
una visita. Previo a la solicitud de los datos
estipulados en un microcrédito, debe mos-
trarse cordial y predispuesto a ayudar al mi-
croempresario, generando confianza.

Visita al negocio y el nucleo familiar, con el
objeto determinar capacidad de pago.

Se debe efectuar un analisis de la uni-
dad familiar, observando las fuentes de in-
greso, el tipo de unidad matrimonial (legiti-
mamente casados — union libre), el nimero
de cargas familiares, el tipo de vivienda
(propio o arrendado) con el que cuenta el
aspirante.

Dentro de las vistas estipuladas al ne-
gocio, se debe observar con especial aten-
cion el respaldo econémico y sus inventa-
rios. Incluso se puede programar una visita
sorpresa, con el fin de verificar la idoneidad
de la informacion. Muchas veces existen ca-
sos en los cuales las personas canalizan el
crédito a actividades totalmente diferentes,
relacionados con el consumo particular del
solicitante.

Finalmente no se debe olvidar verificar
como se encuentran sus ventas, compras,
cuentas por cobrar, analizando sus porcen-
tajes de recuperacion y sus cuentas
incobrables.

Capacitacion permanente de los oficiales.

Ademas de manejar términos relacio-
nados con el microcrédito, creemos impor-
tante una capacitacion periodica, que re-
fresque los conocimientos y la actitud de un
oficial de microcrédito.

En ese sentido se le recomienda docu-
mentar sus experiencias diarias, puesto que
en determinado momento se pueden com-
parar con otros oficiales de microcrédito,
promoviendo un intercambio de experien-
cias.

Determinar la voluntad de pago.

Se debe verificar la informacion relacio-
nada con las referencias personales y
comerciales, creando mecanismos de infor-
macion en vista de que no contamos con una
central de riesgos.

En el analisis de crédito se deben tomar
ciertas medidas. En el caso particular de una
de las cooperativas del proyecto se estable-
ci6 un formato previo para agilitar la recopila-
cion de informacion, sin embargo se debe ad-
vertir que no existe un formato de entrevista
rigido, en mucho su ejecucion depende del
oficial de microcrédito.

GRUPO 4
CONCESION DE CREDITOS

Formalizacion de créditos

La palabra de un oficial de crédito esta
comprometida. No se debe ofrecer lo que no se
puede cumplir, lo contrario seria poner en riesgo
la credibilidad institucional. La entrega oportuna
del microcrédito es esencial en ese sentido.

Incentivos

Una buena politica interna es el incenti-
vo al cliente en el sentido que quienes cum-
plen puntualmente sus obligaciones, tienen
derecho a mayores facilidades para aplicar
un nuevo crédito con montos y plazos mas
asequibles, con el objeto de que sus nego-
cios evolucionen.

Comité de crédito

Se debe descentralizar la autorizacion
del crédito, procurando que el oficial de
crédito tenga una mayor apertura frente a la
solicitud del cliente. Ello se puede efectivizar
con la autorizacion de su jefe inmediato.
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Instancias resolutivas

Previo la aprobacion de un microcrédi-
to se deben analizar los estados finan-
cieros, la capacidad de pago, los activos y
la utilidad generada por el negocio. Las di-
ferentes instancias que debe recorrer el cré-
dito, determinara si en realidad se esta colo-
cando efectivamente el producto, o si acaso
existe alguna anomalia.

Trabajo en equipo

El trabajo en equipo debe normarse en
una institucion financiera. El personal debe
conocer detalladamente los servicios finan-
cieros que presta la cooperativa.

Delegacion de funciones

Se deben delegar funciones, a través
de un comité paralelo, conformado por el
oficial del microcrédito y el responsable de
agencias.

Cartera por oficial

Se debe tener en claro que los oficiales
de microcrédito son los responsables de la
entrega de este servicio. El crédito desde su
apertura a su cancelaciéon gira en torno a
este empleado, en esas circunstancias son
de su completa responsabilidad, tanto el
numero de créditos como el monto concedi-
do, asi como su recuperacion.

Montos establecidos para el microcrédito

Necesariamente la cooperativa debera
fijar un cupo mensual de microcreditos colo-
cados en el mercado por oficial. A su vez se
debera promover la captacion de fondos a
través del ahorro. Si este monto no es sufi-
ciente se tendra que acudir a prestamos de
instituciones u organismos, con el fin de
cumplir con los resultados estipulados origi-
nalmente, sin dejar de atender la demanda
de sus creditos.

Participacion del Oficial de Microcrédito en
el plan operativo

Los oficiales de microcrédito deben in-
volucrarse en la elaboracion del plan opera-
tivo, asumiendo su responsabilidad y su pa-
pel dentro de la cooperativa, observando los

retos que tienen que cumplir. Adicional-
mente deben velar por el pago puntual de
los créditos.
GRUPO 5
RECUPERACION Y CONTROL DE
CARTERA

La administracion de la cartera es vi-
tal en una cooperativa, lamentablemente
muchas de estas instituciones se inclinan
por la creacion de un Departamento de
Cobranzas, cuando en realidad lo mas
importante es el fortalecimiento del anali-
sis de crédito. Un crédito no entra en
mora cuando se incumple con los pagos
sino cuando no se realizdé un correcto
analisis de crédito.

Sistema Informatico

Si bien, cada una de las cooperativas
maneja su propio sistema informatico, és-
tos no se ajustan, en cuanto a informacion,
a las necesidades del oficial de
microcrédito. De alli precisamente surge la
necesidad de crear alternativas que nos
permitan codificar los datos requeridos.

Surge, adicionalmente, la necesidad de
acceder a la Central de Riesgos, con el fin
de conocer el historial crediticio del cliente.
En el caso de que no podamos acceder a
esta informacioén, es necesario buscar me-
canismos con el proposito de lograr deter-
minar la voluntad de pago del cliente.

Seguimiento de Cartera

Una de las dificultades mas comunes pre-
sentadas en la mayoria de cooperativas es
la falta de un seguimiento continuo de los
microcréditos, entre otras razones, debido a
su volumen por lo que se debe poner un es-
pecial interés a los reportes diarios de crédi-
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tos vencidos y créditos por vencer y en
base a ello establecer una politica de visitas
periodicas.

Politicas de recuperacion de créditos

La institucion debe establecer politicas
de recuperacion de creditos, a través de
varios mecanismos:

Un reporte diario de control de morosidad

Reuniones diarias, cortas, entre los ofi-
ciales de crédito y el jefe de area, con el fin
de verificar el estado de su cartera.

Se debe efectuar un redisefio de los
formularios de notificacion si éstos no se
adaptan a las necesidades requeridas. Exis-
ten formularios en los cuales, a través de la
firma del cliente, éste se compromete a can-
celar puntualmente su dividendo.

Se debe realizar un estudio pormenori-
zado del entorno familiar del cliente, verifi-
cando sus garantias.

Movilizacion

La movilizacion resulta esencial para
mejorar las cobranzas, tanto en el area ur-
bana como rural, puesto que muchos clien-
tes se encuentran alejados de la matriz o
las sucursales de las cooperativas.
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Gestion de cobranzas

La gestion de cobranzas tiene mucho
que ver con otras instancias relacionadas
con la instituciéon, como liquidez y rentabili-
dad. En el caso particular de la productivi-
dad de un oficial de crédito, ésta se va a
percibir cuando aquel reciba remuneracion
por productividad.

Cobranza Judicial y Extrajudicial

La cobranza judicial y extrajudicial, en
ultima instancia, debe aplicarse cuando se
han agotado todos los mecanismos para
cobrar el crédito. La presion sicologica jue-
ga un papel muy importante en ese sentido.

Reglas Claras

Resulta basico, antes de efectuar cual-
quier aprobacion, aclararle al cliente los
lineamientos y caracteristicas mas impor-
tantes del crédito, con el objeto de que éste
se comprometa a cumplirlos estrictamente,
evitando asi contratiempos y mal entendi-
dos futuros.

Comité de crédito o morosidad

Debe conformarse un comité, integra-
do por el gerente, el jefe del area de crédito
y los oficiales.




Pilar Rivera
Ménica Guaman
Hernan Garodfalo
Paola Saltos
Fredy Goyes
José Guillén
Darwin Naranjo
Shobyn Lépez
Janeth Astudillo
Marcelo Orozco
Juan Tenelema
Daniel Maliza
Mariano Yucailla
Javier Chuqui
Francisco Gualo
Andrés Llambo

Juan Carlos Uzcategui

Amparito Goyes
Angel Villaroel
Lucia Ramos
Oscar Pinta

Claudia Encarnacion

Cecibel Granda
Virginia Escobar
Lorena Tapia
Geovanny Moreira
Henry Quezada
Margoth Gonzalez
Marcelo Calero
Carlos Moyota
Betty Malan
Manuel Alvarado
Alexandra Ifiguez
Paola Bejarano
Esteban Yucalla
Diego Moreno
Chistian Silva
Patricio Sanaguano
Janeth Pacheco
Fidel Duran

Maria Eugenia Guzman

Franklin Lozada
Oscar Guzman

CACPE BIBLIAN
CACPE BIBLIAN

COOP. SAN JOSE

COOP. SAN JOSE

COOP. SAN JOSE

COOP. SAN JOSE

COOP. SAN JOSE

COOP. SALINAS

COOP. SALINAS

COOP. 4 DE OCTUBRE

COOP. MUSHUC RUNA

COOP. MUSHUC RUNA

COOP. MUSHUC RUNA

COOP. MUSHUC RUNA

COOP. MUSHUC RUNA

COOP. MUSHUC RUNA

COOP. JESUS DEL GRAN PODER
COOP. JESUS DEL GRAN PODER
COOP. JESUS DEL GRAN PODER
COOP. MANUEL E. GODOY.
COOP. MANUEL E. GODOY.
COOP. MANUEL E. GODOY.
COOP. MANUEL E. GODOY.
COOP. CACPECO

COOP. CACPECO

COOP. CACPECO.

COOP. JARDIN AZUAYO

COOP. RIOBAMBA

COOP. RIOBAMBA.

COOP. RIOBAMBA.

COOP. MINGA

COOP. JULIAN LORENTE

COOP. JULIAN LORENTE

COOP. JULIAN LORENTE

COOP, ACCION RURAL.

COOP. ACCION RURAL.

COOP. ACCION RURAL.

COOP. ACCION RURAL.
SOCIEDAD FINANCIERA ECUATORIAL
BANCO SOLIDARIO.
SWISSCONTACT
SWISSCONTACT
SWISSCONTACT

"...Caminante, son tus huellas
el camino, y nada mas:
caminante no hay camino,
se hace camino al andar.
Al Andar se hace camino,
y al volver la vista atras
se ve la senda que nunca
se ha de volver a pisar,
Caminante no hay camino,

sino estela en la mar.

Todo pasa y todo queda,
pero lo huestro es pasay,
pasar hgciendo caminos,

cami re la mar..."
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