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La intermediacién financiera con la microempresa:

INTRODUCCION

Existe un consenso creciente sobre la importancia
de la microempresa (Mi) como otro ente
dinamizador de la economia, por su gran tamaiio®
y absorcion de mano de obra; su aporte en la
actividad productiva, en complementacién con las
empresas demayor !:lmano,yel apmvechamiento
de los diferentes espacios y excedentes del merca-
do; y, por constituir un eslab6n relevante para
tender a la equidad en la generacion de riqueza de
los sectores mds pobres de la poblacitn,

De ahi, entonces, que los gobiernos de América
Latina esténimpulsando politicas dirigidas acrear
mejores condiciones para la Mi, principalmente
con incentivos hacia instituciones privadas que
provean de ofertas fundamentales para su existen-
cia, tales como el financiamiento, la asistencia co-
mercial, la asistencia técnica, la ca paqita(‘ifm-l’or-
macion, la articulacion gremial y comercial, la
entrega de informacion atil, ete.

1. El articulo corresponde a una versidn modificada de:
Gillet {1993) y Gillet y Bernal (1992).
En Chile, el 51 por nu\ln de Ins ocupados labcran en
empresas de menos de 10 trabajad 0500 trabaj
pear cuenta propia, y mpﬂ:scm:m el 97 par nrnl.p de las
unidades productivas existentes; de acuerdo a informa-
ciones del Instituto Nacional de Estadisticas y Mideplan,
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No obstante los esfuerzos desplegados por los
diferentes actoresoferentes, la Miseencuentraain
desprovistadeservicios adecuadosasus necesida-
des y caracteristicas, que abarquen a todo su uni-
verso. Esa carencia se produce especialmente en el
financiamiento, que por sus particulares compleji-
dades requiere de tecnologias apropiadas, que
permitan estructurar ofertas masificadas y eficien-
tes. En efecto, en la actualidad, existen instrumen-
tos escasos o de alto costo, con una limitada co-
bertura, que desaprovechan potencialidades en
estas unidades econdmicas, que reflejan la existen-
cia de un mercado de capitales con una relativa
segmentacién, en circunstancias que la
intermediaci6n del recurso financiero se considera
un elemento determinante en la operacitn y creci-
miento de cualquier empresa.

En este articulo se proponen alternativas de
operacién financiera con la Mi, que permita
masificar la oferta de este recurso, teniendo en
cuenta diversas observaciones a este mercado y la
experiencia desarrollada por SOINTRAL.? El arti-
culo se inicia considerando la importancia del
financiamiento, y su situacin actual aplicadaala

3t i6n fimar para laMi, cread;
se entregan algunos de sus resultados.

1987, Enanexo



Mi. A continuacion se analizan los elementos bési-
cos de la operacion financiera con esas unidades

uctivas; y posteriormente se revisan las dife-
rentes alternativas de operacion crediticia. Final-
mente se sefialan las tareas del Estado en este
&mbito, y se exponen las conclusiones.

A. LA IMPORTANCIA DEL
FINANCIAMIENTO

El erecimiento de la economia estd directamente
relacionado con el desarrollo del mercado de capi-
tales, por su incidencia en el financiamiento de las
empresas de una manera mas eficiente. El crédito
es de especial relevancia para todo tipo de empre-
sa, porque dinamiza su operacitn al independizar
sus flujos normales de corto plazo, para adecuarlos
en términos del mediano, y eventualmente del
largo plazo. Ello le permite implementar inver-
siones y poner en practica o realizar nuevos ne-
gocios.

En el caso particular de la Mi, que funciona en
condiciones de gran escasez de recursos de todo
tipo, el crédito también tiene importancia para
producir un funcionamiento por sobre la subsis-
tencia 0 pasar a niveles mayores de crecimiento en
respuesta a sus potencialidades, logran optimizar,
en ambos casos, las diferentes oportunidades que
se le presentan.

No obstante, las caracteristicas del financia-
miento a la Mi, debe incorporar metodologias que
sean adecuadas a estas unidades productivas,
atendiendo a sus particularidades, en términos de
funcionamiento, estacionalidad de los productoso
servicios, valores involucrados en los créditos,
garantias, dominios de gesti6n del solicitante, en-
treotros elementos a considerar; todo lo cual signi-
ficaré entregar productos que correspondan a los
requerimientos de la demanda. Igualmente, tiene
que ser oportuno en el tiempo, tramitado en forma
agil, para adecuarse a la dindmica comercial de
estas unidades.

El financiamiento para la Mi ha sido analizado
€n forma extensa en la literatura especializada,
asignandosele un papel de especial relevancia.!

4 Klein, E 1990; revine un conjunta de trabajos sobre expe-
Tiencias en varios paises de América Latina,

Este permite encarar “la problemitica de las pe
querias unidades productivas desde un umbral
algo mayor derecursos, desplazando la restriccién
Eresupuestaria dela pequenia firma”.5 Asimismo,

€5 un instrumento esencial para facilitar el
équipamiento y el giro. Los recursos de este origen
facilitan la adopcion de estrategias productivas y
de comercializacién auténomas, la operacitn con
un horizonte temporal mayor y la prevision del
crecimiento”

Igualmente, en la literatura se hace mencién de
las limitaciones del financiamiento, cuando se en-
tiende como el tnico elemento de desarrollo de
una empresademenor tamaio. Este, porel contra-
rio, se debe concebir complementario a otros ser-
vicios, y a las condiciones y operacién de dicho
financiamiento, puesto que cuando se lo sobre
dimensiona tiene como consecuencia adicionarun
nuevo problema a los ya existentes en la unidad
productiva.

B.LA SITUACION ACTUALDELCREDITOA
LA MICROEMPRESA

En la actualidad existe una gran carencia de servi-
cios de financiamiento para la Mi por diversos
motivos que tienen que ver con dos aspectos: las
condiciones y medio ambiente en que se desen-
vuelve este tipo de empresas, y los modos de
operar de los entes de intermediacion financiera y
marco juridico que los norma.® Al respecto, atin
cuando existe un programa especialmente dirigi-
do a estas unidades productivas desde 1990, los
créditos han llegado solamente a 15.707 de ellas,
cantidad que representa un porcentaje poco signi-
ficativo del total.

El factor referido a elementos desfavorables al
financiamiento en la Mi, considera que estas uni-
dades tienen una “insuficiente capacidad para
absorber productivamente el crédito potencial,
por relaciones desventajosas dearticulacion conel
sistema economico global, que se manifiestan en

Mizrahi, 1989, p 62,

Martinez, 1989.

Mideplan, 1992; Klein, 1990 y Quindnes 1953,
Gillet y Bernal, 1992, p. 2

o
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dificultades para incorporar nuevas tecriologias,
accesoa los insumos y colocacion de sus productos
en los diferentes mercados; todo lo cual los sitia en
una situacidn de mayor riesgo para las institucio-
nesdecrédito formal”.” A estoseagrega la faltade
entrenamiento empresarial y desconocimiento de
formalidades crediticias de los duefios de una
pequedia unidad productiva, que los limita en la
obtencion de crédito;'” el bajo volumen de activos,
y su escasa posibilidad de ser prendados; y la
irregularidad en los contratos de personal, tributa-
rios y de patentes. “En sintesis, la debilidad eco-
nimica que presenta este sector, y la naturalezade
los distintos mercados que enfrenta, dejan al pe-
quedio productor en una situacién de desventaja
que viene a constituirse en una barrera de entrada
muy importante al crédita”."!

Con respecto a los entes de intermediacifin
financiera, hay que diferenciar entre las institucio-
nes formales, e instituciones surgidas en los ulti-
mos afios, inicialmente con interés no comercial.
En las primeras, se observa “una banca orientada
histGricamente a atender clientes con caracteristi-
cas muy diferentes” a la Mi, “en sus sistemas y
productos (empresas de mayor volumen de ope-
racion, tecnologias mds avanzadas y altas con-
centraciones de patrimonio y activos)”. En ellas
“la superacitn del problema de riesgo de cartera
en préstamos a pequefas unidades productivas,
no es suficiente para incentivar a dichas institu-
ciones financieras, puesto que subsiste el aspecto
de rentabilidad”, considerando el alto costo de
administracin por crédito, en relacion a los in-
gresos de él. A este elemento “se debe agregar el
desconocimiento de este mercado y su forma de
abordarlo”, por parte de estas entidades financie-
ras. Asimismo, esta la normativa legal que rigidiza
el establecimiento de nuevos negocios, que pue-
densignificar operaciones interesantes con la Mi. 2

En tanto las otras entidades financieras, de
cardcter menos formal, tienen una escasa cobertu-
ra en las ciudades de mayor tamano y casi

9. Ibid

10. Fuentealba y Marshall, 1959,

11. Gillety Bernal, 1992. Ver también: Caruz, 1989; Del Pino y
Gillet, 1992.

12 Gillet y Bermal, 1990, Ver también: Quintero 1989,
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inexistente en las de menor niimero de habitantes.
Dentro desu radio deaccion, nodisponende todos
los productos que satisfagan en forma plena las
necesidades financieras de la Mi, o en algunas
oportunidades las metodologias de atencién no
son adecuadas a los verdaderos requerimientos
que hacen esas unidades. Esas carencias se expli-
can en los reducidos tamanos de planta con que
operan, que les impide aprovechar economias de
escala, para poder masificar y diversificarla oferta,
También se ven afectadas por tendencias
asistenciales que se hacen cargo de problemas
extra comerciales del cliente, que les significa per-
der la perspectiva de negocio y mostrar sefales
equivocadas sobre su accién y los verdaderos pro-
ductos que entregan. No obstante, todas ellas
prestan un servicio de gran valor, que logra suplir
en alguna medida las deficiencias del mercado
financiero.

En atencién a las situaciones observadas en
ambas ofertas, en cuanto a no llegar con plena
efectividad a la demanda, se pueden ayudar a
resolver por medio del trabajo complementado
entre ellas, como se indica en las secciones siguien-
tes.

C. LA OPERACION FINANCIERA CON LA
MICROEMPRESA

La forma de convertir a la Mi en sujeto de crédito
de ofertas masificadas, que las incorpore en sus
diferentes requerimientos monetarios, pasa por
tener en cuenta los elementos basicos de la opera-
cién financiera: el riesgo crediticio y la rentabili-
dad de la cartera de préstamos, que se analizan a
continuacitn.'? También se deben considerar las
caracteristicas de esa demanda para permitir un
adecuado disefio de aquellos elementos; pero este
tema desborda el propésito de este articulo.!
Los elementos para el anilisis de esta seccion,
tal como se indicd en la parte introductoria, se
enriquecen con la experiencia de SOINTRAL, ins-

13, Sobre este tema, cfr. Mizrahi, 1959,

14, Scbre este tema ver entre otras publicaciones: Martinez,
R., 1989; Cohen E., 1989; Kritz, E, 1990; Quintero 1989; Del
Pino y Gillet 1990,




fitucién crediticia que ofrece diferentes productos

financieros con el propésito de satisfacer en forma
adecuada y oportuna a los requerimientos de la
Mi.

1. Riesgo crediticio

El riesgo crediticio en una institucitn financiera
fundamentalmente dela probabilidad de
incumplimiento de las obligaciones, que se mini-
miza con la evaluacion de los solicitantes y del
pexistente o potencial; y en menor grado del

valor de liquidez de las garantias.

La rigurosidad y eficiencia en las evaluaciones
significard aumentar la calidad de la cartera de
préstamos, disminuir los costos de cobranza y de
provision de incobrables, y masificar el servicio
porlaestandarizaciéndela atencién quese produ-
ce. También se permite presupuestar de manera
mis efectiva los flujos monetarios para colocacio-
nes, en el caso particular de organizaciones de
crédito no formal que manejan fondos rotatorios.
Para lograr lo sefalado se requiere adoptar
metodologias y eriterios que ponderen adecua-
damente al solicitante y a su negocio.

Enesta perspectiva, las instituciones de crédito
deben pasar desde los enfoques de evaluacion de
proyecto, a los de administracién de riesgo de
cartera, en donde se establecen probabilidades
esperadas de cumplimiento segun los diferentes
perfiles de cliente, que se traducen en la determi-
nacién de un costo financiero equivalente a ese
riesgo, a cada una de las categorias que se pre-
senten.

Asi, la evaluacion del solicitante de un crédito
entérminos de sus competencias y predisposicion
al cumplimiento de los compromisos, deben ser el
aspecto fundamental en el proceso de seleccitn de
los clientes, dentro del cual, la existencia de un
proyecto de financiamiento queda subordinada a

- aquella, y sélo aporta antecedentes para la deci-
sién de otorgamiento. i

~ Unaalternativa para evaluar la predisposicion
- al cumplimiento de compromisos del cliente, s&
~ basa en obtener referencias confiables de éste, a
partir de antecedentes comerciales (deudas y

morosidad con el sistema financiero, comercial, y

:

con otras instituciones andlogas); recomendacién
de clientes antiguos; y la apreciacion objetiva del
analista de la institucion de crédito. A esto se
deben agregar las caracteristicas mas propias del
solicitante, para conformar las diferentes catego-
rias asignadas a probabilidades de cumplimiento,
que en suma conforman un indice para la toma de
decisiones. Posteriormente, a medida que el
cliente va realizando operaciones con la institu-
cion, losantecedentes acumulados en su carpela se
agregan a su «historias crediticia, que renuevan
los criterios de clasificacién particular sobre el
mismo ¥ sobre el total.

Con respecto a la evaluacion especifica del
negocio, la metodologia utilizada para determinar
sus fortalezas debe sostenerse, principalmente, en
la confeccion de un estado financiero simple (ba-
lance); la generacion de un flujo de caja actual y
proyectado; y un breve anilisis de los mercados
que enfrenta.'®

Para confeccionar la informacion necesaria, es
conveniente que participe directamente el solici-
tante del crédito, quién prepara la solicitud con la
ayuda de su analista; en algunos casos también se
ha recurrido a otras empresas para realizar esa
labor, en un sentido de complementacion. Esta
labor permite capacitar al Microempresario en
realizar una buena presentaciin desus propuestas
posteriores de crédito; y racionalizar funciones y
reducir costos de operacién de la institucién.
Ademds, con esa accién se entrega un servicio al
empresario que aumenta sus capacidades de ne-
gociacion futuras ante ofras instituciones finan-
cieras que requieren mayor complejidad en la
peticion del crédito. )

Con una adecuada evaluacion del negocio se
obtienen los periodos de amortizacion, plazos,
elc., que deben determinar las condiciones del
crédito, y logran dimensionarlo a las caracteristi-
cas de cada Mi; en donde esto dltimo constituye
una condicién esencial en un programa de esta
naturaleza, atendiendo las maltiples diversidades

15 La complejidad de la informacién va a estar en directa 355
relacion con los montos involucrados en Ia operacién
r_ll.'\diti:'lil.ﬁﬂdlﬁﬂﬂnlﬁmiwndtnlﬁmsadﬁpucm

COM un Emg io textil.
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en dichas unidades productivas. En consecuencia
los si dead itin de créditos tienen
que ser flexibles para adaptarse a las diferentes
demandas reales, no sin por ello estandarizarse en
los procedimientos comunes.

Enrelacitnalas garantias, éstas son un elemen-
to accesorio en el otorgamiento del crédito, y de-
ben estar subordinadas a la solvencia moral del
solicitante y mérito del negocio. No obstante, son
un instrumento que permite asegurar la cobranza
ante algunas eventualidades, y por lo tanto su
valor estimado debe delimitar el monto méximo
del crédito, cuando no exista suficiente conoci-
miento del cliente.

Parotra parte, ellas deberian constituirse segin
lo que efectivamente el negocio esté en condicio-
nes de ofrecer, en términos de su tipo, en un gran
abanico de posibilidades, que no descarta nuevas
alternativas propuestas por el cliente. Algunas de
las garantias que se adeciian relativamente a la Mi,
son por ejemplo: avales; avales cruzados;'® pren-
das sobre un activo fijo; lease-back;!? cheque post-
fechados, del cliente o de terceros; ete.

r Y

2. Rentabilidad de la cartera de préstamos

Uno de los factores que permite que los programas
de créditos puedan mantenerse en el tiempo y ser
sustentables, tiene que ver directamente con su
rentabilidad. Por lo tanto, debe existir una preocu-
pacion esencial por los ingresos que genera la
cartera y la estructura de costos involucrada para
administrarla correctamente. Ambas variables se
analizardn separadamente.

Los ingresos de la operacion financiera se gene-
ran fundamentalmente de la tasa de interés cobra-
daalos clientes analizados, sobre reducidos saldos
insolutos de los préstamos, que tienen como efecto
un bajo resultado. En consecuencia, se puede

16. Dos o mis dientes se avalan entre ellos,

17, La garantia estd comp por el b so-venta de la
propiedad de un activo del cliente a Ia institucién de
financiamiento, por el equivalente del crédito. A su vez
éste se le entrega en arniendo durante la vigencia de la

pensar que la alternativa consiste en cobrar altas
tasas de interés (muy superiores a las de mercado)
con tal de percibir ingresos interesantes; pero esto
se ve limitado por las regulaciones legales; y
también por el mayor riesgo del negocio, ante
aumento del costo financiero.

En funcitin de acrecentar ingresos se puede
utilizar la capacidad instalada de la institucién
crediticia: de recursos humanos, sistemas
computacionales, sistemas de
etc,, para ofrecer otros servicios a los clientes. M
entonces, se implementan productos como co-
branza de facturas y letras; pagos de servicios;
pagos de impuestos y patentes; venta de informa-
cifin financiera y comercial de posibles consumi-
dores de los clientes; incorporacitn a entidades
financieras de mayor tamafio; etc.

De acuerdo a lo analizado en el punto anterior,
la posibilidad de maximizacién de ingresos estd
restringida por las caracteristicas de los clientes,
por lo tanto la minimizacién de costos y aumento
de productividad son las variables que determi-
nan la rentabilidad.

Para enfrentar adecuadamente los costos de
una institucion se hace necesario que en primer
término sean identificados y mensurados correc-
tamente, con el objeto que sea posible su evalua-
cifin y control.

En el caso de las instituciones crediticias se
identifican dos tipos de costos: de captacién!® y
administracion.'” Estos dltimos pueden ser dismi-
nuidos significativamente con la oferta de produc-
tos financieros adecuadas a los clientes que racio-
nalizan las operaciones; adaptacién organiza-
cional a las condiciones y requerimientos de la
demanda, en forma eficiente, con disefios de mo-
dernos y dgiles sistemas de administracién; y,
trabajo complementado con otras instituciones
especialistas que ofrecen otros servicios auxiliares
al sector, tales como asistencia téenica, capacita-

18, La captacin de recursos financieros para colocacitn,
puede ser del: piblico; sistema financiero; donaciones,
que también incluyen un costo; efe.

19, Los costos de administracion se pueden dividir en: eva-

obligacidn, con opaidn de tpra en forma automiti
al momento de cancelacion total del crédito,
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L aréditos; y, seg ¥ recup drles
préstamos,
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ciin, asistencia legal y tributaria, asistencia comer-

*ial, ete. Todos los cuales son analizados en par-
ticular, en esta seccion.

Ademds, otras consideraciones que se deben
tener en cuenta para una adecuada estructura de
costos dice relacién con determinar la carga opti-
ma de administracion de cartera por analista y el
tamadio de planta de la institucion financiera.

La oferta de productos financieros mas conve-
niente de ofrecer a la Mi, en condiciones de eficien-
cia, tiene que considerar la facilidad de su opera-
cifin, agilidad, caracteristicas especificas de estas
unidades y su demanda. En estos se destacan los

jentes productos que han tenido un resultado
positivo de aplicacidn en la institucion crediticia
ya indicada:

1. Crédito Escalonado. Corresponde a una suce-
sin de créditos que se otorgan en valores ascen-
dentes, de acuerdo a los cumplimientos y necesi-
dades, con caracteristicas particulares para cada
cliente, en términos de periodo de cancelacitn,
periodo de gracia y monto de las cuotas. El
financiamiento se hace efectivo a partir de una
evaluacién inicial, tanto del empresario, como de
laMiy su capacidad de endeudamiento, que esta-
blece el monto midximo de crédito. La modifica-
cion de este rango, se efectia con evaluaciones
posteriores sobre esas mismas variables. Este me-
canismo de crédito permite transmitir el deseo de
establecer relaciones més permanentes entre el
cliente y el intermediario financiero, lo cual esti-
mulael cumplimiento; se familiariza con el queha-
cer “bancario”; y, permite realizar programacio-
nes con mayor horizonte de tiempo. Los mecanis-
mos de evaluaci6n inicial tienen que ser rapidos y
sencillos, y mas aun los de aprobacion, que estan
basados fundamentalmente en “la historia” delos
cumplimientos; todos los cuales se facilitan con la
participacion del empresario.

2. Linea de Crédito. Entrega una disponibilidad
de financiamiento segiin la relativa antigiedad de
1aMicomo cliente y la evaluacion del negocio, que
Puede usar segiin sus propios requerimientos y

n se“lﬂll. quincenal, mensual u otro.

liquidez, decidiendo sobre los valores y momento
de los giros 0 abonos de ella. Su aplicacién otorga
una herramienta que dinamiza la operacién del
negocio para la Mi, en la medida que entrega el
financiamiento cuando se requiere. Este sisterna
opera como la Cuenta Caja - Banco de la unidad
productiva, que le evita mantener recursos en efecti-
vosin utilizar. En consecuencia, el tiempo para cada
nuevo giro no puede ser superior a un dia.

3. Descuento de Documento (“Factoring”). Este
producto entrega liquidez a un documento prove-
niente de una venta a crédito, que puede ser che-
que a fecha, letra o factura. Su caracteristica per-
miteestablecer un crédito dgil, que slo necesita de
una ri pida verificacion de los documentos
involucrados para su giro, descontando anticipa-
damente los intereses y gastos involucrados. EI
tiempo entre la presentacién de la solicitud de
crédito y el de giro de éste no deberia exceder aun
dia hdbil. Este producto permite al microem-
presario poder aumentar sus ventas y la producti-
vidad de su capital de trabajo, que de lo contrario
se verian inmovilizados hasta la fecha de su cobro.

4. Créditos de “Empalme”. Este crédito consiste
en financiar total o parcialmente una orden de
compra formal deunaempresa come rcial, produc-
tiva o deservicios, que sea solvente. Su otorgamiento
dependeri de la capacidad potencial de cumpli-
miento del pedido, y su plazo seajusta a las fechas de
cancelacion de éste. Para cautelar su cancelacion se
puede establecer un convenio entre la empresa que
origina el pedido y la institucion financiera; y un
mandato de cobro del cliente a esta ultima, Este
producto permite aprovechar oportunidades habi-
tuales de negocios a los microempresarios, en una
forma agil y expedita, que resuelve su problema de
no poder acreditar garantias.

5. Leasing, Esta modalidad de crédito funda-
mentalmente resuelve el problema de garantias y
permite acceder a un segmento de Microem-
presarios que van necesitando inversiones mayo-
res en infraestructura. Su operacion se facilita por
la propiedad sobre el bien, que asegura su even-
tual incobrabilidad.

357
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También con el objeto de establecer una estruc-
tura productiva racionalizada en la institucion
crediticia, que signifique minimizar sus costos de
operacidn, se debe tender a automatizar la mayor
parte de las funciones del sistema de administra-
cifn de cartera, con la ventaja adicional de impri-
mir agilidad en el funcionamiento y atenciton de
clientes, y masificar la oferta. En dichas funciones,
lo méds complejo de mecanizar se refiere a la eva-
luacion de las solicitudes de préstamo; pero se
pueden considerar tres técnicas alternativas, que
entregan informacion relevante para decidir su
aprobacitn. A continuacitn se mencionan en gra-
do creciente de complejidad en su aplicacion y de
mayor certeza en los resultados que produce. La
primera de éstas corresponde al sistema
implementado en la actualidad por la institucion
Pxpueah mas arriba, con la tendencia a derivar

hacia lasdos técnicas siguientes en forma sucesiva,

Método Estadistico («Scorings).  Setratadeesta-

blecer un perfil de los sujetos de crédito, a

través de relacionar variables que expresen

caracteristicas de los clientes y comportamien-
tos de pago.

Sistemas de Expertos. Consiste en desarrollar

modulos de software, a partir de aplicaciones

basadas en el conocimiento de expertos en
evaluacién de crédito,

Sistemas Neuronales . Se refiere a modulos de

software que desarrollan perfiles de evalua-

citin con los datos de experiencias andlogas, a

partir de procesos heuristicos.2!

3. Trabajo complementado

Un modelo que permite obtener buenos resulta-
dos en la reduccion de costos de operacion, de
acuerdo a Jo senalado anteriormente, es el que se
establece mediante convenios de trabajo o socieda-
des, con empresas oinstituciones queofrecenotros

21, El proceso heuristico o no algoritmico, se refiere a un
proceso dindmico y creativo de bisqueda de sol uciones, a
partir de un sistema fisico computacional y sistema ligico
computacional (software), que incorpora constantemente
nuevos antecedentes sobre su quehacer, y por 1o tanto
entregaresultados leniendo en cuenta toda la informacion
relevante existente,
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servicios auxiliares a la Mi, en 4mbitos de capaci-
tacion, asistencia técnica, comercializacién, etc.
Con esto también es posible mejorar la atencidén,
con servicios mds amplios, completos e integra-
dos.

Con esta complementacion, se racionalizan los
diferentes esfuerzos de apoyo ala Mi, por la espe-
cializacitn de cada institucién en un servicio de-
terminado, que significa mejorar su calidad y dis-
minuir los costos de su aplicacion. Ademis, desde
el punto de vista de la demanda, al entregar sefia-
les mds precisas sobre la oferta, se evitan i
taciones equivocadas que supeditan al
financiamiento cualquier otro producto ofrecido
desde una misma entidad, disminuyendo los
tiempos de tramitaci6n, y de informacién y orien-
taci6n al cliente potencial; con lo que también se
mejora la satisfaccitn del consumidor real.

Se pueden pensar muchas alternativas de tra-
bajo conjunto, fundamentalmente en lo local,
como se han realizado en diferentes oportunida-
des desde SOINTRAL, donde no sélo se visualicen
reducciones de costos en la promocién hacia Miy
en la evaluaci6n de éstas, sino ademads en la forma-
cién de pequefios empresarios, en la gestion de
negocios y otras alternativas, que aumenten la
efectividad de la accion. Todo esto también signi=
fica entregar una mejor atencién a estas unidades
productivas, a través de una oferta amplia de
servicios de varias instituciones, que generada en

,un mismo espacio fisico, facilita su acceso y esti-

mula su desarrollo en la interrelacién con otras
empresas, Una experiencia al respecto la constitu-
ye el trabajo desarrollado en dos comunas diferen-
tes, 2 con otras empresas, de rubros distintos, y con
gran potencial en uno de los casos.

Otra posibilidad de trabajo complementado es
aquella que permite establecer representaciones
enotras localidades, que facilita la expansion terri-
torial de la institucion de crédito, y con esto el
traspaso de tecnologia y “know-how”. Las repre-
sentaciones deben ser entregadas a aquellas insti-
tuciones calificadas que asuman parte de los ries-
gos y de los costos operacionales, y consecuente-

22 Conchali y un centro de iniciativa empresarial de la zona
sur de Santiago.



mente, también reciben parte de los spread . Los
imientos y modalidades de créditos estaran
dados por la institucion que entrega la representa-
cibn y por las caracteristicas de la localidad.
También constituye una buena experiencia la ac-
cion implementada por parte de SOINTRAL con la
corporacién Maguidantu, en Arauco, en el finan-
ciamiento de miniagricultores y en el apoyo a la
distribucion de sus productos en Santiago.
Ademds, existe la complementacion con enti-
dades bancarias, en donde éstas se constituyen en
entidades de segundo piso que proveen de recur-
508 a instituciones de crédito no formal, segin
mecanismos que se analizan en la seccion siguien-
te, 0 bien se coordinan en la entrega conjunta de
servicios a la Mi. Con esta modalidad se responde
alos requerimientos del mercado, en cuantoal tipo
de atenciébn y a un mayor volumen de
financiamiento. Una buena experiencia al respec-
to, la constituye el trabajo establecido con el Banco
del Desarrollo, que se expone mis adelante.

4. Antecedentes de una experiencia

Setoman algunas magnitudes de operacion finan-
ciera dela institucion indicada anteriormente, con
&l objeto de ilustrar los antecedentes de un fun-
cionamiento de esta naturaleza. Esta informacion
s incluye en anexo.

El amaiio de planta de la institucion es de 10
personasysu costo operacional aproximadoanual es
de US$ 107 mil, con un nimero estimado de 2.300
Operaciones de erédito anual (1,110 han sido realiza-
dasen el primer semestre de 1993) y US$ 2 millones
entotal decolocaciones, que hacen un tamano medio
del erédito de US$ 875, a un costo de US$484. La
morosidad de los créditos, de 90 dias o més es de un
3%, y en inferiar plazo, entre un 8% y un 14%.

términos cualitativos, en reciente evalua-
tiéndeimpacto de la operacion crediticia, efectua-

POr una empresa independiente, se constato
que una de las satisfacciones mas sentidas por los
Microempresarios clientes era la agilidad, oportu-
nidad y especializacion de los servicios. En ellos
estaba el deseo de establecer relaciones permanen-
15 con la institucion, con un alto grado de fideli-

D. ELRECURSO DE FINANCIAMIENTO Y
ALTERNATIVAS DEOPERACION
CREDITICIA

Existen diferentes modalidades de obtencién de
fondos de préstamos para el financiamiento a la
Mi, quefluyen mds especificamente a instituciones
de crédito no formal. En particular se describirén
algunos que resulta interesante resaltar, como el
Fondode Aval, la Carta de Garantia, la donacidny
la captacion del publico.

1. Fondodeaval

Una primera modalidad se refiere al Fondo de
Aval® o fondo de fideicomiso, en donde las insti-
tuciones bancarias otorgan crédito a personas que
han sido previamenteavaladas por unaentidad no
formal, con respaldo de dicho fondo. Esto permite
multiplicar los recursos segiin el acuerdo entre
ambas partes; sin embargo, de acuerdo a las pri-
meras experiencias de SOINTRAL, los esfuerzos de
recuperacion de la cartera se van a ajustar en el
tiempo, al valor total del fondo, y por consiguiente
en el mediano plazo va a significar su pérdida,
como consecuencia del traspaso paulatino de la
incobrabilidad, que se le endosa al garante, en
condiciones de menor costo de operacitn para la
institucion bancaria.

Adicionalmente, dicha forma de financia-
miento, por medio de un tercero, afecta la cercania
con el cliente, que es necesaria de establecer para
entregar productos adecuados a cada empresario,
y oportunos en el tiempo.

Ademas, resulta necesario disenar productos
de bajo costo, con procedimientos simples y de
minima tramitacion, que se facilitan de aplicar
cuando existe una sola institucion involucrada en
la operacion. Todo lo cudl, también es altamente
valorado por el cliente.

En consecuencia, lasinstituciones de crédito no
formal, en su relacion con la banca deben estable-
cerse en una perspectiva de sujetos de crédito con

23, Corespande a un depdsito o documento endesable a
favor de una institucidn financiera,
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caracteristicas especiales o “mayoristas” de
financiamiento para la Mi, captando fondos a tasas

ot fO

de los fondos. Esta modalidad crea una disposi-
ci6n mds realista y comercial frente al

preferenciales de mercado, que doasusbajos

financi to yalos clientes desde dicha institu-

costos de operacitn y spread, puedan llegar a sus
clientes con un costo de financiamiento altamente
competitivo. Esta posicion se favorece por la cerca-
nia y conocimiento de los clientes objetivos y la
existencia de tecnologias que racionalizan los pro-
cedimientos,

Esta relacion que se establece con la banca, y
puesta en prictica por SOINTRAL, abre otras posi-
bilidades de negocio conjunto, para establecer
productos financieros complementados, como por
ejemplo la operacion de aval a un microem-
presario ante un banco, en un porcentaje bastante
inferior al cien por ciento. A diferencia del Fondo
de Garantia, en este caso se crean condiciones
favorables de costo financiero para esas unidades
productivas, y la posibilidad de evolucionar a
servicios de mayor sofisticacion crediticia.

2. Carta de garantia

Otra modalidad de obtencién de fondos se refiere
auna carta de garantia,® que otorga un organismo
de promocitn del desarrollo a una entidad finan-
ciera de la Mi, para que acceda directamente al
financiamiento bancario. Esta carta entrega un
seguro frente al incumplimiento de la obligacién
por un determinado monto que elimina el riesgo
de la operacion, y en consecuencia, reduce los
costos deella. Estesistemna favorece el acercamien-
to a la banca, que se sostiene en la confianza y
respeto de los compromisos, con lo que es posible
acrecentar los montos originales y sus condicio-
nes.

Las caracteristicas del financiamiento de la
banca corresponden al establecimiento de una li-
nea de crédito otorgada directamente a la institu-
cifn financiera no formal, con el objeto de ser
empleada en el otorgamiento de créditos. Con
esto, se establece una relacion equivalente, en tér-
minos comerciales, para la obtencion y colocacion

24 La Carta de Garantia es una orden de pago a favor del
destinatario para cubrir operaciones de crédito o comer-
cial; y no significa traspaso de fondes mientras no sea
ecutada
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cin, que se sostiene en su posicion también de
deudor.

En particular, la experiencia de SOINTRAL en
su utilizacién de cartas de garantia muestra resul-
tados muy favorables que han permitido mas que
duplicar los recursos disponibles de 1a garantia, y
adquirirnuevos productos financieros en labanca,
desde una buena posicitn de negociacion.

Ensintesis, laoperaciéndeunaCartade Garan-
tia permite movilizar recursos financieros hacia la
Mi desde la banca, que son captados a costos
razonables; genera nuevas posibilidades de
financiamiento para éstas, como gestion de cuen-
tas corrientes y otros productos; entrega mayor
solidez financiera y capital de “reputacién” a la
institucion de crédito no formal que utiliza la
garantia; y por Gltimo, opera con recursos mds
estables en el tiempo y propios del pais.

3. La donacitn

Otra alternativa de obtencién de fondos, que esde
uso generalizado en diferentes ambitos, privilegia
la donacitn de estos recursos, desde instituciones
de cooperacién para ser posteriormente prestados
a la Mi. No obstante, en esta posibilidad al diferir
lo| criterios entre la captacién y colocacién de
dichos fondos, afectan la disposicidn de cobranza
sobre los créditos e inciden en una mayor
incobrabilidad.

Sin embargo, la alternativa de funcionar con
dichas instituciones de paises con mayores recur-
505, que captan donaciones de personas indivi-
duales o del Estado, abre una posibilidad de rela-
cion diferente en la cooperacidn que consiste en
incorporarlas més activamente, como fondos que
son capitalizados, con algunos ajustes, en la institu-
cibn financiera y por lo tanto en calidad de socios de
&sta, en conjunto con otros componentes de ella. De
esta manera se establece una relacitn mas
rente, que demanda derechos y obligaciones de las
partes. Especialmenteadquieremayorcoherenciaen
la perspectiva de utilizacion de los recursos para el
otorgamiento y cobranza de crédito.



Enestaalternativa también se puede visualizar
‘una mayor incorporacion de los donantes indivi-
(duales primarios, mediante la participacion en los

intangibles de la institucion y en la posibili-
dad de participar temporalmente de manera més
directa en ella, en su calidad de “socio”.

4. Captacién del publico

Por ultimo, se observa una altermativa de gran
potencial, como es la captacion directa del publico,
del mismo pais de la institucion de crédito no
formal. Para esto se deben ofrecer tasas conve-
nientes, y la de un bien intangible, como es la
posibilidad de participar en una accion de desa-
rrollo de empresas de menor tamafio. Con esto
tltimo, se puedeacceder a unimportante mercado
potencial que demanda actividades serias y com-
petentes en ese plano.

Laincorporacitn dedichas personasen calidad
de clientes, mds que de donantes, que permite
establecer una relacion cercana por un determi-
nado lapso de tiempo, exige de la institucitn un
comportamiento eficiente, adecuado y transpa-
rente.

Enestamismaalternativa, otra posibilidad es la
incorporacion de socios individuales, que reciben
el beneficio de la participaci6n en instituciones de
esta naturaleza y eventuales beneficios materiales
que se puedan generar.

E.TAREAS DEL ESTADO

Papeldzt Estado es importante en el incentivo
del sector financiero formal en su atencion hacia la
Mi, en la medida que puede generar condiciones
para el establecimiento de distintas ofertas priva-
das. Para esto cuenta con diferentes herramientas,
que implican variados niveles de intervencion,
entre las cuales, se destacan positivamente aque-
llasque logran generar condiciones permanentesy
de amplia cobertura. Entre éstas se destaca la
flexibilizacion de regulaciones al sector financiero,
para hacer més expedita su operacion con la Mi.
: ._flillblénle puede caber la tarea de estimular el
iento, por medio del otorgamiento de

‘cartas de garantia a instituciones de crédito no

formal que estén disponibles en las diferentes
licitaciones o remates periddicos que se realicen, y
alas cuales se concurre con un precio de subsidio
ex-post por crédito otorgado, como tGnico ele-
mento a considerar.

La Carta de Garantia puede ser de diferentes
valores, que dan derecho a obtener financiamiento
en instituciones bancarias por un monto levernen-
te inferior al total de ésta; con subsidios de parte
del Estado destinados a la operacitn, que deben
ser inversamente proporcionales a su magnitud.
La institucion podra demandar los tramos para los
que se encuentre calificado previamente, de parte
de una empresa independiente y especializada
para dicha calificacion.

Este sistema que facilita el financiamiento, por
medio de una garantia, entrega buenas posibili-
dades de acceder a la banca para obtener una linea
de crédito, segun lo acredita la experiencia que se
expone. La institucion beneficiaria de esta ga-
rantia, es responsable de negociar con los bancos
de su preferencia el monto de la linea, que podra
estarono relacionada con el valor de [a garantia; el
costo financiero; y todos los aspectos relativos a
esa linea. Asimismo, se constituye como primer
deudor, antecediendo a la garantia.

También este sistema —a diferencia del uso de
recursos fordneos recibidos directamente por las
instituciones—, tiene efectos en el manejo de la
politica econdmica, al tener mayor control sobre
los mismos; sobre la asignacion de los fondos para
inversion y gasto, en el sector productivo, de
acuerdo a criterios de rentabilidad, segin las se-
nales que se entreguen; etc.

Por Gltimo, al Estado le correspande el rol de
legislar en torno a la creacién de incentivos para la
formalizacion de los empresarios de Mi, que es de
vital importancia en su acceso al financiamiento y
para sudesarrollo. Una delas barrerasa la entrada
es justamente el estar al margen de la legalidad.
También se deben crear otras condiciones de
atencién mas local, en conjunto con los Munici-
pios, de tal manera que se disefen sistemas ade-
cuados que realicen acciones oportunas.

En este aspecto, la funcion dell Estado debe
generar condiciones que hagan posible el funcio-
namiento de la Mi, de manera eficiente y con tasas
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de rentabilidad social equivalentes, en el mediano
plazo, al resto de la economia, que no distraigan
recursos artificialmente desde otras alternativas.
En sintesis, con esto se trata que el sector piiblico
s0lo contribuya a establecer la “infraestructura” o
ambiente propicio de funcionamiento, para per-
s0nas y empresas que no tienen el acceso natural al
sector financieroy aotros servicios deapoyo, y que
al hacerlo podrian contribuir mas eficazmente al
desarrollo econdmico.

CONCLUSIONES

Los programas de crédito que se dirigen a la Mi,
desde instituciones financieras formales y no for-
males, sonde vital importancia para su desarrollo,
muy especialmente cuando aquellos son ofertas
eficientes y apropiadas.

Su consecuencia tiene un componente social,
pero principalmente econdmico, en el sentido que
se logra incorporar, de manera mas efectiva,a un
amplio porcentaje de las unidades productivas del
pais para contribuir en mayor medida al creci-
miento global.

Las caracteristicas del rol asignado a dichas
instituciones de crédito, son multiples y especial-
mente diversas, por las mismas heterogeneidades
de las unidades productivas en cuestion. En esta
gran gama de posibilidades se pueden destacar
algunos criterios que surgen desde la experiencia
senalada y la observacion de la realidad.

Un primer criterio es el cardcter comercial o de
negocio que debe tener toda institucion de
financiamiento a la Mi, para funcionar de manera
mids dindmica en las diferentes oportunidades que
presenta el mercado, y asi ofrecer productos ade-
cuados y convenientes para la Mi, y en el momento
oportuno. Esto es pasﬂ:le en la medida que se
piensa exclusivamente desde la convenienciadela
institucitn, y que al interpretar la demanda lo hace
para lograr su propio objetivo; en contraposicion a
pretender situarse en aquella, y funcionar en tornop
alos intereses de ésta, sin poder traducir realmente
sus necesidades. En la primera alternativa, el im-
pulso y direccion se encuentra al interior de la
institucitn, que establece una relacitn estrecha
con los clientes; en cambio, en la segunda, lo hace
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fuera de ésta, en los “beneficiarios”, sin una clara
orientacion.

Con el criterio sefialado la institucién puede
dedicarse a ejecutar en mejor forma su especiali-
dad, que es endefinitiva la principal demanda que
recibe. Con esto, también las ofertas que se dise-
fien van a ser mis permanentes en el tiempo,
porque se sostienen en actitudes y recursos de la
realidad; y sus instrumentos deben tender a au-
mentar su calidad y ser mds competitivos, en

posicién a establ luctos para clien-
tes que supuestamente deben aceptar productos
deficientes y ser tratados como personas extrafias
al crédito.

En este sentido, las instituciones deben tener el
suficiente cuidado de no exigir o establecer pro-
cedimientos artificiales, en clientes que no tienen
mayores oportunidades de atencitn, y porlo tanto
estdn relativamente forzados a aceptar las distin-
tas formas de otorgamiento de crédito que se les
ofrece. De éstas se destaca la improvisacion y el
paternalismo.

Asimismo, cuando se funciona en una pers-
pectiva de negocio, el manejo de fondos esta mds
asignado al objetivo dela institucion y a beneficiar
a sus clientes, que a la realizacion de gastos injus-
tificados que podrian favorecer masalos integran-
tes de aquella.

No obstante lo anterior, se debe destacar la
importancia de instituciones que funcionan diri-
gidas a personas con menores compelencias y
grados de desarrollo, que no logran constituir una
empresa. Ellas requieren de atenciones especiales,
necesariamente fuera de este mercado, que repa-
ren deficiencias estructurales, con productos di-
ferentes a los sefalados anteriormente, con el ob-
jeto de proveerlos de recursos bisicos que les
permita un funcionamiento econdmico mas auti-
nomo,

Porotra parte, lasinstituciones dirigidasalaMi
deben procurar la mayor complementacion con
otras instituciones u orga,nismos, de tal manera
que se creen las condiciones de entorno que de-
manda la Mi, en los espacios locales, 0 en greml.os
Todo esto requiere crear una “infraestructura” de
apoyo hacia dichas unidades, esfuerzo que debe
ser compartido por los gobiermnos municipales, de

cont




m a su responsabilidad en el desarrollo de
su entormno.

Otro criterio que se debe tener en cuenta, es la

' gvaluacion de impacto de la institucion en sus
clientes, derivado de la entrega de los diferentes
productos financieros. Ademds, es conveniente la
realizacion de estudios de diagnéstico sobre la Mi,
en espacios o rubros determinados; y estudios de
investigacion a nivel mas general, que permiten
caracterizar la Mi, al sujeto que la dirige y los
productos a que accede. Posteriormente, esto

tird seleccionar los instrumentos para me-
jorar la oferta y acercarla a los intereses de la
demanda, a raiz del funcionamiento imperfecto de
este mercado.

Por Gltimo, los clientes, junto con requerir
productos adecuados y oportunes, también de-
mandan una atencion que los considere y valore
como personas, mas alld de una relacin imper-
sonal que s6lo se establece por la mediacion del
dinero. Este comportamiento deseado genera y
renueva las competencias en los funcionarios y es
posible de materializar cuando en las instituciones
existe una verdadera vocacion por el desarrollo
del ser humano y las localidades; que es el elemen-
to que inspira la accién y la tarea por realizar.
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ANEXO

1992 1993 (1 Sem)
MONTO COLOCACION AND 816,750 971.250
NUMERO DE OPERACIONES 1.089 1.110
CAPITAL DE TRABAJO 220,000 300.000
COSTO OPERACIONAL 76.500 53.750
TAMANO DE PLANTA (personas) 10 10
- TAMANO MEDIO DEL CREDITO = US$ B75
- RAZON DE EFICIENCIA = 18,1 (TOTAL COLOCACION /
EN LOS FACTORES DE COSTO OPERACIONAL)
PRODUCCION 25
- ROTACION DEL CAPITAL = 3.2 ANUAL

- COSTO PROMEDIO CREDITO =
- COSTO DEL PRODUCTO:
DESCUENTO DE CHEQUE =

- CARTERA DE CLIENTES
VIGENTES =

- NUMERO DE OPERACIONES
PROMEDIO POR CLIENTE =

- MOROSIDAD
{desde 1 a 89 dias) =

- INCOBRABILIDAD
(morosidad 90 dias o mas) =

1S5 48,4 (COSTO OPERACIONAL /
NUMERO DE OPERACIONES)

18%

560

14

(entre 8 y 14%)

3%

364

Propeiciones 23, 1983

25.

Tobin, 1984






