Universidad Popular Auténoma del Estado de Puebla

Centro Interdisciplinario de Posgrados

Investigacion y Consultoria

Departamento de Ingenierias

Maestria en Agronegocios

Titulo de la Tesina: Estudio del modelo de crédito de un proveedor

asociado a la venta de agroinsumos en Apizaco, Tlaxcala.

Tesina que para obtener el Grado de Maestro

en Agronegocios

Presenta: Rafael Iran Cardoso del Rio.

Puebla, México. Agosto de 2014.




U

UPAEP - Secretaria General

Direccion General de Apoyos Académicos

Direccion del Centro de Recursos para el Aprendizaje y la Investigacion.
Biblioteca Central - Karol Wojtyla

Tesis Digitales Restricciones de uso:

DERECHOS RESERVADOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal del Derecho
de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de textos, imagenes, gréaficas, fragmentos de videos, y demas material que sea objeto
de proteccion de los derechos de autor, seré exclusivamente para fines educativos e
informativos y debera citar la fuente de donde la obtuvo mencionando el autor o autores
involucrados en el documento.

Cualquier uso distinto como el lucro, reproduccion, edicion o modificacion, sera
perseguido y sancionado por el respectivo titular de los Derechos de Autor.



Universidad Popular Autbnoma del Estado de Puebla

Centro Interdisciplinario de Posgrados

Investigacién y Consultoria

Departamento de Ingenierias

Maestria en Agronegocios

Por este medio nos permitimos informar a Uds. la aprobacién de la Tesina: “Estu-
dio del modelo de crédito de un proveedor asociado a la venta de agroinsumos en Apiza-
co, Tlaxcala”, que presenta el alumno: Rafael Iran Cardoso del Rio (39500044), como

requisito para obtener el Grado de Maestria en este programa académico.

Comité Revisor:

Director DR. EZEQUIEL ARVIZU BARRON
Sinodal DRA. YESICA MAYETT MORENO
Sinodal M.C. LUIS FERNANDO ROLDAN DE LA TEJERA

Puebla, México. Agosto 2014.



Agradecimientos

A la UPAEP por no tener limites en su vocacion y en su responsabilidad,

por tener y dar sentido a la vida.

A la Dra. Yesica Mayett, el Dr. Ezequiel y M.C. Luis Fernando por su
apoyo inmensurable en la realizacién de este trabajo y asi lograr culminar este

proyecto.

Al Colegio de Posgraduados y al Dr. Fernando Manzo Ramos por sentar

las bases de este trabajo.

Dedicatorias

A todos mis amigos de El Agricultor de Texmelucan, companeros y pro-
fesores de UPALP que ponen de manifiesto que la verdadera preparacion se

da dentro y fuera de aulas.
A mi mamd y hermanos que son la constante mids importante en mi vida.

A ti que siempre estas ahi como el latir del corazén mas hermoso, ese

camino que fue mi guia.



INDICE DE CONTENIDO

TEPOTQUCCION ...eiiiiiiiiiit ettt ettt s b e b st bbbt be e et e e e e b e b e e m e st en bt sbesmerreene 4
Capitulo . Organizacion del presente eStuAio . c.coiiiiiieciinicii et eee et 5
1.1 Planteamiento del problema ... e e 5
1.2 JUSHTICACION .. ettt ettt r e s se s s s s b e b e e bbb bt et et ene ehtsbesuteseenessbensees 6
1.3 ObBJELIVO ZENETAL ....eteiiiitiieiiiiitii et e s e s e ces s as euen e s eeae srens s esnenennesaeneen 6
1.4 ODbJEtiVOS PATLICUIAIES c.vevereuverreiereetiintetertinite ettt rtet et sb e st esssssesresassassessnessessessessessstasessessessssssessensssbesaes 6
1.5 Alcances ¥ lIMITACIONES ....cve.viiriiiiiiiiiiii e e s s e s ea e ene e acemaeneeneseas 6
1.6 Organizacion de €STUAIO ... .....oovviiviiiiiiniiiiii et et e 7
1.7 Definicion de conCeptos ¥ LEIMUNOS .......ceveeiriiiirieieeiiirii e rer s eesiesteeesst et s ete st sse e seeeretsaeseetesesenesaenes 7
Capitulo II MArco tEOTICO ......cc.eoemiiiiiiiti et bbb et e cmn e 9
2.1 INEPOAUCCION. ..ttt e e s ee s e e e s e e e en e s e e e b ennes 9
2.2 FINANZAS RUIALES .. eeveiiiireeeniieeeetee et et e ettt st se e s e e bt b et e st ens 10
2.3 INCIUSION fINANCIETA c..eevviiieeerreirecieteneetteteste ettt ettt st e s e st e e e st et e ete e e eaesresatemteseeseenbesaeemnenteneenerane 10
2.4 Tecnologias CreditiCias. .. ..ot eees ere e s e en s one e eneseemene 12
2.5 Aspectos de tecnologias de crédito rural ..........cccoiri it e 13
Capitulo TTL MEtOdOLOGIA . c.vervieieeeeiceetctertire ettt st et et s e s s e e sa e b et e aessesbe s b s esae s e sessasaessnesassaesense 32
3.1 Delimitacion del area del @StUAIO ......c.cocoveviiii ettt e e ee e e esenee e 32
3.2, DiSEMO A€ INVESTIZACION ..c..viuieeeeeeetictietete it ettt sttt s e s b e s e et e se e b e b esses bt ebesaeesesses sbeseesbesbesbesbaeneensen 37
3.3 Método o fases de [a INVEStIZACION ......evivveviuiiiviciiiti e e ettt 38
Capitulo IV. Analisis de ReSUIAAOS. ........eciiiiiiiriccicie ettt reese et see st e e e b e b easesaeeenbesanas 39
4.1 Antecedentes del proveedor de inSUMOS €StUATAAO. ......evvvrrieriiiiriirieieeieiese e estesressesae e sseesaesaensenees 40
4.2 Industria de agroINSUMIOS .....c.coiiiiiniiiii it s s e e e s e eae s e en et s be e eaeeennsrenan 40
4.3 MOAElO d€ CIEAILO ... ittt sb b b smesbas e e s e s nenseanees 41
Capitulo V. ANALISIS Y diSCUSION ...eeivireiieieieecrireeeeeieeree st ceteesee s be e st esaeeabesabessbesbesae e sateabeesatessesneesnsensans 53
Capitulo VI ConClUSIONES ...t e e e e e e e b b e 53
Capitulo VII. Implicaciones y reCOMENAACIONES ....c.cc.ecveeeririerereriinieereiererieseeierseessesseseseessersssescsseseesessesessene 53
BIbIIOZIATA. ...ttt et e s e st sttt ne e 54
CapItulo VIII  ANEXOS ..eeeveeeieniceiiini it s e s b s st b d s bbb e 57
INDICE DE GRAFICOS

Grafico 1. Tipos de venta del proveedor de INSUMOS......ccouri ettt eree e s 42
Gréfico 2. Objetivos de 1as ventas @ crédito. .......c.iiiviiiiiiimiecie ettt 43
Grafico 3. Criterios para la seleccion de clientes sujetos de erédito. .......cooeerieeirrriiiiirirre e 44
Grafico 4. Determinacion de la capacidad de Pago. .......ouoiveririiiiree e 68
Grafico 5. Determinacion de 1a voluntad de Pago. ....ccooveeieiiieieiecceeseee e eee e e s sra e e sea s sreas 68
Griafico 6. Montos de crédito en la venta de agroiNSUMOS. ........ouveeeiiieeiiiieeieeeeciesiieeeesaesnesseesseessensesseessnas 69
Gréafico 7. Aspectos para la aprobacion de créditos por parte de los gestores de crédito. ......covveveeicerinnivivennn 69
Gréafico 8. Frecuencia de seguimiento de CrEAItOS. ...cuiiiririinirerrrinienineeine et estesiessese e sseseessesressesresvessanss 70
Grafico 9. Problematica asociada al otorgamiento de Créditos. .....cvevevieiieneniineneneseeeereereeseesesesseeseseseens 70

INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Macrolocalizacion del estado de Tlaxcala..........cccoeiiiiiiniiiccccninicccnnce e 33
Figura 2. Microlocalizacion del municipio de Apizaco, Tlaxcala. ..........ccoeeerveereeeiiniesere e e 34
Figura 3. Agricultura de riego y de temporal en el estado de Tlaxcala........oceeeerevcerrrnrecenrneeneeneneninnenennens 37

iNDICE DE CUADROS

Cuadro 1 LiSta de ACTOMIMOS .o.veveivereereieneiieienieeteet ettt et et et s sr e s et et e e s eee e shesaeemesateneesaemessaemesresseen 3
Cuadro 2. Estructura del sistema financiero MEeXiCano.......c..uiuieeeuerrireecinreeieereeentrreseeseesesseseccsssese saersssssene 10
Cuadro 3. Poblacion masculina y femenina en el municipio de Apizaco, Tlaxcala. ......c.ccccevvecccnnccnnnenenn, 35
Cuadro 4. Poblacion ocupada por sector de actividad y por sexo del afio 2000. ........ccornievncnnnccininnenne 35
Cuadro 5. Empresas distribuidoras y comercializadoras de agroinsumos en Apizaco, Tlaxcala, México......... 41



Resumen

En este trabajo se estudia el modelo de crédito y los factores involucrados en la venta de
agroinsumos a crédito que realiza un proveedor comercial en el municipio Apizaco,
Tlaxcala. El objetivo de este trabajo fue describir el modelo crediticio del sujeto de estudio
para compararlo con las tecnologias crediticias utilizadas por algunas instituciones
microfinancieras en diferentes paises de la Region. Para la obtencion de la informacion se
aplicaron cuestionarios dirigidos a personal de la empresa de agroinsumos. Las variables
analizadas fueron: promocion, anlisis, aprobacion y seguimiento de créditos. Se encontrd
que el modelo de crédito del sujeto de estudio no incluye un perfil de promotor de crédito
especifico. El personal gestor de créditos no tuvo claros los objetivos del crédito, cartera
vencida, indice de morosidad y los procedimientos para evaluar la capacidad y voluntad de
pago. Los créditos se consideraron necesarios para mantener sus ventas, fidelizar a sus
clientes y mantenerse competitivos en el segmento de la comercializacion de agroinsumos
de la region. Las ventas a crédito representaron el 38%. La promocion, andlisis y
aprobacion de créditos son operados mediante personal de la misma empresa, y solo en
créditos por montos mayores a $100 mil pesos participa una segunda instancia del
departamento de crédito y cobranza. La antigliedad o frecuencia del cliente fue uno de los
aspectos mas importantes para evaluar la voluntad de pago. El seguimiento de créditos se
realiza principalmente al vencimiento del plazo, cuando el cliente se presenta en sucursal o
periddicamente durante las rutas de reabastecimiento y cobranza para subdistribuidores. Un
seguimiento mas estricto a las politicas de crédito y la atencion a los aspectos crediticios
aqui estudiados podrian ofrecer productos financieros mas adecuados a los prestatarios y
optimizar la recuperacion de créditos.

Abstract

This paper study the credit model and the factors involved in the sale of agricultural
supplies on credit that takes a commercial vendor in the town Tlaxcala. The aim of this
study was to describe the credit model study subject for comparison with the lending
technologies used by some microfinance institutions in different countries of the Region. To
obtain information questionnaires to staff undertaking agri-inputs were applied. The
variables analyzed were: promotion, analysis, credit approval and monitoring. It was found
that the model of credit subject of study does not include a profile of promoter specific
credit. The credit personal manager did not clear the objectives of credit, nonperforming
loans, NPL ratio and procedures to assess the ability and willingness to pay. Credits are
considered necessary to maintain sales, customer loyalty and stay competitive in the
marketing segment of agricultural supplies in the region. Credit sales accounted for 38%.
Promotion, credit analysis and approval are operated by the same company staff, and only
credits for amounts greater than $ 100 thousand pesos a second instance involved the credit
and collection department. Antique or customer frequency was one of the most important to
assess the willingness to pay respects. Credit Monitoring is mainly done by the deadline,
when the customer comes in the store or periodically during refueling and collection routes
to sub-distributors. Tighter credit policies and attention to monitoring credit aspects studied
here could provide more suitable to the borrowers financial products and optimize credit
recovery.

Palabras clave: modelo de crédito, tecnologias crediticias, proveedor de agroinsumos,
finanzas rurales, financiamiento informal.



Cuadro 1 Lista de acrénimos

ACRONIMO NOMBRE
BANXICO Banco de México
CAMEX Corporacion Agrotecnolégica Mexicana
CBM Corporacién Bioquimica de Mexico, S.A. de C.V.
CGAP Consultative Group to Assist the Poor
CNA Comision Nacional del Agua.
CNBV Comision Nacional Bancaria y de Valores.
CNSF Comision Nacional de Seguros y Fianzas.
CONSAR Comision Nacional del Sistema de Ahorro para el Retiro.
CRECER Crecer Institucion Financiera de Desarrollo de Bolivia.
FADES Fundacion para Alternativas de Desarrollo.
FMC FMC Agroquimica de México, S. de R.L de C.V.
FOROLACFR | Foro Latinoamericano y del Caribe de Finanzas Rurales
GBM Grupo Bioquimico Mexicano, Arysta Lifescience Mexico, S.A. de
C.V.
GSMA Mobile Money for the Unbanked
IBARQUIM Grupo Ibarquim, S.A. de C.V.
IIRR International Institute of Rural Reconstruction
INEGI Instituto Nacional de Estadistica y Geografia.
1QC Internacional Quimica de Cobre, S.A. de C.V.
ITSCO International Trading Seed Company, marca propia del Grupo
Trevifio, S.A. de C.V.
KIT Royal Tropical Institute
OMF Organizacion Micro Financiera
ONG Organizacion No Gubernamental
OSuU The Ohio State University
PRODEM Promocion y el Desarrollo de la Microempresa.
R.P.P. Registro de la propiedad privada.
ROSCA Asociaciones de Ahorro y Crédito Rotatorio.
SAR Sistema de Ahorro para el Retiro.
SHCP Secretaria de Hacienda y Crédito Plblico
SIFATEC Sintesis y Formulaciones de Alta Tecnologia.
SQM Sociedad Quimica y Minera de Chile




Introduccion

En este capitulo se estudia la participacién de intermediarios financieros formales e
informales en México, las caracteristicas ¢ importancia de los agentes financieros
informales en el sector agricola rural y las alternativas financieras con las que cuentan los
empresarios y microempresarios agricolas en el medio rural, asi como el confinamiento de
tecnologia crediticia que han desarrollado.

En México los préstamos del sector formal constituyeron 61% de la cantidad total
prestada. Las fuentes informales de crédito mexicanas ofrecieron un importante acceso al
crédito a los pobladores rurales: 54% tuvieron acceso a créditos comerciales o de
proveedores, 10% recurrieron a prestamistas, 14% tomaron préstamos de amigos y
familiares (Rios, 2013).

El planteamiento de un sistema financiero implica comprender la demanda del
cliente y la forma de operar de quienes proveen servicios financieros informales, con la
finalidad de proporcionar servicios financieros duraderos y competitivos en los mercados
financieros locales.

Los bancos eficientes tienen claras ventajas institucionales para respaldar a los
clientes, pueden ofrecer servicios completos de intermediacioén financiera y ofrecer una
amplia gama de productos financieros mediante contratos regulados (Trivell, 2001). No
obstante, el volumen de crédito otorgado por fuentes informales rurales en México fue
limitado: dichas fuentes constituyeron 15% del volumen total de crédito ofrecido por los
proveedores de créditos comerciales (Banco Mundial, 1998b y 1999a).

Para los banqueros, es mas facil y mdas lucrativo proporcionar unos cuantos
préstamos grandes a empresas bien establecidas en lugar de un monton de préstamos
pequeiios a los microempresarios (Yunus 2007: 47-8; citado por KIT, IIRR &
FOROLACEFR, 2010).

Los servicios de ahorro y crédito informales cumplen una funcidn esencial, aunque
tienen sus limitaciones y los servicios integrales de intermediacion financiera en las
actividades agricolas estan obstaculizados (Trivell, 2001).

Los proveedores de insumos, los procesadores agricolas y otros agentes financieros
informales que operan en los mercados agricolas, y quienes los estudian, han desarrollado
gran experiencia en la operacion de servicios financieros para clientes rurales (Trivell,
2001), y tienen un papel principal en la provision de crédito a los productores agricolas
(Pérez & Jofre, 2000).

Los agentes financieros informales disfrutan de ventajas absolutas de informacion y
costos de transaccion debido a la proximidad, las relaciones en multiples niveles y la
disposicidon para aceptar una variedad mds amplia de garantias en comparacién con los
intermediarios formales rurales (Wenner & Proenza, 2000).

En algunas etapas, las pequefias empresas estan mejor posicionadas (especializacion,
territorialidad o transversalidad) para ofrecer bienes o servicios a otras empresas, ya sea a
través de encadenamientos anteriores (proveedores de materias primas, equipos, servicios),



posteriores (elaboradores, empaquetadores, comercializadores) o laterales (servicios de
consultoria, mantencidn, capacitacion, publicidad) (Duran, 2003).

Casi todos los proveedores de insumos estan especializados en una zona o tipo de
cultivo, por lo que existe cierto grado de segmentacion geografica a nivel de los
prestamistas (Vogel, 2003). Los microcréditos que conceden estos agentes informales
financian una gran variedad de actividades personales y productivas en las zonas rurales,
sin embargo, la concesién de préstamos en efectivo o en especie no es su principal
actividad y se hacen por necesidad o para generar una fuente adicional de ingresos.

Comerciantes, procesadores, agronegocios e individuos reducen los riesgos
operativos y de produccion asociados a los servicios crediticios para los agricultores,
vinculando el crédito a la oferta de asesoria técnica, a la entrega oportuna del insumo, al
establecimiento de relaciones duraderas con los agricultores o a los “contratos de
interdependencia o de alianza productiva” (Christen & Pearce, 2005).

Los agronegocios también pueden introducir un modelo alternativo donde los
bancos hacen préstamos a sus centros de servicios y estos ofrecen préstamos para insumos a
los agricultores (Christen & Pearce, 2005). Algunos proveedores de insumos amplian sus
servicios a los clientes involucrando servicios financieros formales, como retiros de
efectivo o pagos de sus créditos, dependientes de otras instituciones financieras formales
(Dupleich, 2003).

Instituciones semiformales, cooperativas y asociaciones de agricultores sufren de
controles administrativos deficientes, falta de instancias de toma de decisiones
independientes, inflexibilidad y altos costos administrativos (UNCTAD 2004; KIT, IIRR &
FOROLACFR, 2010).

1. Capitulo 1. Organizacion del presente estudio
1.1. Planteamiento del problema

La mayor parte del financiamiento agricola rural en México viene a través de crédi-
tos informales de proveedores de insumos, comerciantes mayoristas y agentes agroindus-
triales (Rios, 2013), no obstante, existe un desconocimiento sobre el modelo de crédito que
siguen dichos proveedores de crédito informal, sobre su eficiencia y la manera en que in-
fluye en la prestacion de los servicios de su actividad principal.

Muchas empresas en México fracasan debido a diversos factores como: la mala ges-
tion de sus activos y la mala gestion de riesgos, ofreciendo créditos informales a sus clien-
tes sin un modelo crediticio eficiente que responda a sus necesidades como son: la promo-
cién, la evaluacion, el otorgamiento y el seguimiento, con un enfoque en reduccion de ries-
gos, generando serios problemas financieros que terminan llevando a estancamientos eco-
némicos o a la quiebra. Ademads, miles de familias dependen de esta actividad econémica
que tiene un alto impacto en la produccidn agricola mexicana.



1.2. Justificacion

1.3

14

1.5

La informacion que existe en este tipo de estudios de financiamiento por parte
de proveedores en México es escasa y se debe posiblemente a que con frecuen-
cia se minimiza su importancia pese a que los procesadores agricolas, proveedo-
res de insumos y agentes de mercadeo juegan un papel principal en la provision
de crédito a los productores agricolas, o bien, la literatura no estd orientada ha-
cia estos agentes de la cadena productiva.

Se considera relevante comprender las caracteristicas y las alternativas para el
desarrollo del financiamiento agricola rural hacia adelante y hacia atras en la
cadena de valor que permita la bisqueda de un modelo de crédito con mejores
herramientas de reduccion de riesgos que responda a las necesidades del presta-
tario en la actividad comercial agricola en el medio rural mexicano.

Objetivo general

Describir el modelo de crédito de un proveedor de agroinsumos en el municipio
de Apizaco, Tlaxcala mediante la revision de literatura y el analisis de su ges-
tion crediticia, para determinar si el modelo de crédito se adecua a la actividad y
necesidades del sujeto de estudio.

Objetivos particulares

1.4.1. Determinar los componentes del modelo de crédito que emplea el
proveedor de agroinsumos.

1.4.2. Estudiar las tecnologias crediticias exitosas empleadas por otros
agentes de crédito.

1.4.3. ldentificar los aspectos del modelo de crédito del proveedor de insu-
mos que puedan ser mejorados.

Alcances y limitaciones

El alcance del presente estudio es identificar las caracteristicas del modelo de
crédito informal que un proveedor de agroinsumos ofrece a sus clientes, con la
finalidad de dar a conocer cdmo gestionan créditos, como gestionan créditos
otros agentes con €éxito y que caracteristicas de otras tecnologias crediticias se
pudieran adaptar o tomar en cuenta para mejorar la gestion crediticia del sujeto
de estudio segin sus necesidades especificas.

Una de las limitaciones del presente estudio se debe a la gran diversidad de pro-
veedores de insumos que existe en México en una amplia gama comercial, por
ello, en este trabajo sélo se ha considerado el caso de un proveedor de agroin-
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sumos lider en el ramo del comercio de agroinsumos en los estados de Puebla y
Tlaxcala que brinda a sus clientes asesoria técnica y capacitacion agricola.

No se contempla el estudio de proveedores hacia atras en la cadena de valor
(verticales) ni el de los consumidores directos o indirectos de la empresa en
cuestion, sino que es analizada Ginicamente en su interior.

Finalmente, los datos como: tasa de devolucidn, costos de transaccion, nimero
de clientes, nimero de créditos otorgados y otros datos, corresponden a los re-
gistros ofrecidos por el sujeto de estudio de su actividad cotidiana para algunos
ciclos agricolas en el pasado hasta la temporada agricola 2012, por lo que no se
recomienda comparar con otras actividades, temporadas, empresas o sobre el
mismo sujeto de estudio que no se haya abarcado explicitamente en este trabajo.

1.6. Organizacion de estudio

El presente estudio se divide en ocho capitulos. Inicialmente se abordan las
condiciones y problemdtica en que se encuentra el sector de las microfinanzas
formales e informales en el medio rural en México. En el segundo capitulo
aborda el marco teodrico que explica las tecnologias crediticias exitosas en insti-
tuciones financieras en México y otros paises de la Region. En el capitulo tres
se presentan los aspectos sociales y econdémicos del municipio de Apizaco,
Tlaxcala, su macro y microlocalizacién. Finalmente, se describe el disefio de
investigacion, las fases de la investigacion y la operacionalidad de hipétesis. En
el capitulo cuatro se explican los resultados obtenidos que involucran la des-
cripcion del sujeto de estudio, las caracteristicas del modelo crediticio y los da-
tos obtenidos en la investigacion. En los capitulos siguientes se muestran el ana-
lisis y discusion, conclusiones, y las implicaciones y recomendaciones, respec-
tivamente.

1.7. Definicion de conceptos y términos

En este apartado se definen los conceptos mas importantes utilizados en el presente
trabajo.

CONCEPTO DEFINICION

Cartera. Posesién de titulos por un individuo o por una
institucion. La cartera puede incluir bonos, acciones,

certificados de depdsitos bancartos, oro, entre otros
(CGAP, 2012).

Costos de transaccion. Tiempo, esfuerzos y gastos necesarios para transferir un




activo del vendedor al comprador (CGAP, 2012).

Financiamiento.

Obtencion o suministro de dinero o crédito destinado al
comercio o a inversiones (CGAP, 2012).

Financiamiento informal.

Prestacion informal de servicios financieros a la
actividad habitual que consistente en la captacion de
fondos, bajo cualquier modalidad, y su colocacion en
forma de créditos o inversiones, y que abarca a
proveedores de insumos, intermediarios y procesadores
de la comercializaciéon, prestamistas y fondos
comunales como ROSCA (Asociaciones de Ahorro y
Crédito Rotatorio), e incluso los mismos familiares o
los activos personales (Banco Mundial, 2002

Financiamiento de proveedores
o crédito comercial.

Es el plazo extendido que una empresa obtiene para
pagar los bienes que comprd de otra empresa, después
de la entrega de los mismos que otorga tiempo para
obtener el dinero del pago, o bien, la oportunidad de
utilizar sus reservas de capital para otros fines. Asi, el
financiamiento de proveedores constituye una
alternativa de financiamiento adicional a otras, como el
crédito bancario (Rios, 2013).

Inclusidén financiera.

Debe ser entendida como el acceso y utilizacion de los
servicios financieros formales por parte de la poblacion
excluida (Guerrero, Espinosa y Focke, 2012).

Intermediacion financiera.

La actividad habitual consistente en la captacion de
fondos, bajo cualquier modalidad, y su colocacion en
forma de créditos o inversiones (CGAP, 2012).

Microfinanzas.

Servicios de banca y/o finanzas focalizados en negocios
u hogares de ingresos bajos y moderados, que incluyen
la prestacion de crédito (CGAP, 2012).

Organizacion no gubernamental
(ONG).

Organizaciones privadas que persiguen actividades para
aliviar el sufrimiento, promover los intereses de los
pobres, proteger el medio ambiente, brindar servicios
sociales basicos o realizar actividades de desarrollo de
la comunidad (CGAP, 2012).

Prestamista. Persona que se dedica al préstamo de dinero (CGAP,
2012).
Proveedor. Persona o empresa que provee o abastece de todo lo

necesario para un fin a grandes grupos, asociaciones,
comunidades, etc. (CGAP, 2012).




Riesgo.

El grado de variabilidad o contingencia del retorno de
una inversion (CGAP, 2012).

Servicios financieros formales. | Los servicios financieros ofrecidos por instituciones

reguladas en comparacién con servicios financieros
informales, los que no son regulados. Ademas de los
bancos, proveedores de servicios de remesas,
instituciones de micro finanzas y MNOs pueden ser
licenciados para ofrecer ciertos servicios financieros.

Servicios financieros | Los servicios financieros ofrecidos por entidades no
informales. reguladas (CGAP, 2012).
Tecnologia crediticia. Una tecnologia de crédito se utiliza para resolver los

problemas tipicos de informacién, incentivos 'y
cumplimiento de contratos que surgen en toda
transaccion crediticia (CGAP, 2012).

2. Capitulo II. Marco teérico

2.1.

Introduccion

En este capitulo se abordan las bases tedricas que guian la investigacion, a partir
de las cuales se proponen las hipdtesis planteadas en el capitulo 3. Se presentan
algunos resultados de otros estudios similares sobre la participacion de interme-
diarios informales de crédito agricola, entre ellos proveedores de insumos. En el
marco conceptual, se presentan los conceptos eje que guian el estudio sobre los
servicios financieros de un proveedor de insumos agricolas, sus experiencias y
el modelo crediticio. Finalmente, se plantean los objetivos e hipdtesis de la in-
vestigacion.

Los canales de crédito en los que participan los procesadores agricolas, provee-
dores de insumos y agentes de mercadeo merecen especial atencion, ya que es-
tos pueden constituir las fuentes dominantes y preferidas de financiamiento para
los productores agricolas (Pérez & Jofre, 2000).

Las instituciones microfinancieras se han caracterizado por gestionar el riesgo
del incumplimiento de pagos bastante bien, mientras que los prestamistas agri-
colas han desarrollado productos que responden adecuadamente ante los ciclos
de flujo de fondos y las relaciones de mercadeo de las comunidades agricolas
(Christen & Pearce, 2005).

En este apartado se exponen las bases tedricas de las cuales se derivan las hipd-
tesis planteadas.




2.2. Finanzas Rurales

El término finanzas rurales se refiere a la provision de servicios financieros a un
grupo heterogéneo de poblacion agricola y no agricola de todos los niveles de
ingreso (Nagarajan & Meyer, 2005).

Las finanzas rurales engloban tanto las finanzas agricolas como las microfinan-
zas rurales y constituye un subsector del sector financiero global, abarcando una
variedad de ajustes institucionales formales, informales y semiformales, asi co-
mo diversos tipos de productos y servicios, entre los que se encuentran présta-
mos, depositos, seguros y remesas (Arcos, 2010).

El paradigma de las finanzas rurales considera que las poblaciones rurales son
susceptibles de recibir servicios bancarios a través de instituciones eficaces. Es-
tas comprenden el financiamiento de actividades agropecuarias y del sector ru-
ral no agropecuario, el cual tiene una gran importancia en la generacion de in-
gresos y empleo dentro de la economia rural (Pleitez, 2004).

El sistema financiero mexicano es el conjunto de personas, instituciones y orga-
nizaciones, tanto publicas como privadas, por medio de las cuales captan, admi-
nistran, regulan y dirigen los recursos financieros que se negocian entre los di-
versos agentes economicos (Diaz & Hernandez, 1999). El sistema financiero es-
ta integrado por instituciones reguladoras, instituciones financieras y organiza-
ciones auxiliares (Sanchez, 2011) (Cuadro 2).

Cuadro 2. Estructura del sistema financiero mexicano

SISTEMA FINANCIERO MEXICANO

INSTITUCIONES FI-
INSTITUCIONES REGULADORAS NANCIERAS

ORGANIZACIONES AUXILIARES

Secretaria de Hacienda y Crédito Pu-
blico, SHCP

Seguros y Fianzas.

Asociaciones de instituciones financie-
ras

Banco de México, BANXICO

Sistema de Ahorro para el
Retiro, (SAR)

Asociaciones de clientes de las institu-
ciones financieras

Comisién Nacional Bancaria y de
Valores, CNBV

Grupos financieros

Organizaciones dedicadas al estudio de
determinadas actividades

Comision Nacional de Seguros y
Fianzas, CNSF

Instituciones bancarias

Fondos de Fomento

Comision Nacional del Sistema de
Ahorro para el Retiro, CONSAR

Sistema bursatil

Organizaciones auxiliares
de crédito

2.3. Inclusion financiera

Fuente: Sanchez, 2011
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Un sistema financiero bien desarrollado es prerrequisito para el crecimiento
econdmico y el alivio de la pobreza, pues las imperfecciones del mercado finan-
ciero, que incluyen asimetrias de informacion (que generan seleccion adversa y
riesgo moral), costos de transaccion (fuentes de exclusion) y debilidades institu-
cionales (que implican costos extras al cumplimiento de los contratos), son res-
tricciones particularmente contrarias al interés de los hogares de menores ingre-
sos y de las MIPYMES.

En las altimas décadas, varios paises latinoamericanos han emprendido progra-
mas orientados a fomentar la inclusion financiera, dichos esfuerzos incluyen
iniciativas en tres niveles: i) cambios en el marco regulatorio y prudencial para
potenciar la inclusion financiera; ii) provision de recursos para que la oferta de
servicios financieros (incluyendo el desarrollo de productos alternativos a los
tradicionales) se adapte de mejor forma a las necesidades de poblaciones desfa-
vorecidas; iii) esfuerzos para lograr que los negocios financieros para poblacio-
nes tradicionalmente excluidas sean sostenibles en el tiempo. Sin embargo, es-
tos esfuerzos no estan exentos de riesgos. Asi, el mayor acceso a servicios sin
una cultura financiera y de ahorro poco desarrollada podria generar riesgos de
sobre endeudamiento o de accesibilidad al crédito.

Estas consideraciones resaltan el gran potencial de desarrollo de iniciativas
orientadas a una mayor inclusion financiera, asi como la importancia de que di-
chas iniciativas se disefien y ejecuten tomando en cuenta los riesgos potenciales

y aprendiendo de buenas practicas internacionales y de experiencias ajenas
(Cueva, 2012).

La inclusion financiera en México

La demanda insatisfecha por servicios financieros entre la poblacidn mas pobre
se refleja en la frecuencia con que dichos segmentos poblacionales recurren a
los proveedores informales (a pesar del alto riesgo y costo que les implica) para
cubrir sus necesidades de ahorro, crédito, aseguramiento, etc. Asimismo, la falta
de productos financieros adecuados a sus necesidades confina a este importante
porcentaje de la poblacién a manejar sus transacciones en efectivo, reduciendo
su capacidad de ahorro y limitando las oportunidades para que sus ingresos re-
dittien en mejores condiciones de vida.

A pesar de los avances en el desarrollo de infraestructura bancario en México,
s6lo el 43% de los municipios tiene acceso a una sucursal de alguna institucion
financiera. Existen apenas 1,82 de estas sucursales tradicionales por cada
10.000 adultos y alrededor del 60% de los mexicanos adultos no tiene una cuen-
ta de ahorro en una entidad financiera formal. Esta falta de acceso a productos
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24.

financieros basicos se exacerba entre las localidades de dificil acceso y de me-
nores ingresos, haciendo que sus habitantes sean mas vulnerables a choques
inesperados y crisis economicas (Lopez-Moctezuma & Samaniego, 2012).

Tecnologias Crediticias

Las organizaciones de microfinanzas atienden a un mercado distinto al mercado
tradicional financiero y lo atienden con un rango de productos distintos, ajusta-
dos a las caracteristicas del mercado y el riesgo que presenta. Se puede atender
a ese mercado con los mismos principios pero desde diferentes tipos de entidad,
como banco, caja popular, sociedad andnima, asociacion civil, etc. (Alpizar y
Gonzalez-Vega, 2006).

Para lograr que la cadena de valor funcione bien, todos los actores de la cadena
necesitan acceder a recursos financieros. El enfoque de la cadena de valor per-
mite analizar las necesidades de financiamiento que tienen los distintos actores
de la cadena, y vislumbrar las oportunidades que existen para responder a esas
necesidades (KIT, I[IRR & FOROLACEFR, 2010).

Una tecnologia de crédito se utiliza para resolver los problemas tipicos de in-
formacion, incentivos y cumplimiento de contratos que surgen en toda transac-
cién crediticia. Un prestamista exitoso logra evitar o al menos minimizar los
costos asociados con estos problemas (Navajas & Gonzalez-Vega, 1999).

Una tecnologia de crédito consiste en las actividades que debe llevar a cabo una
organizacion crediticia y que tienen que ver con la seleccion de prestatarios, la
determinacion del tamafio de préstamo y plazos, asi como la forma en la cual se
respaldan estas operaciones, como se monitorean y como se recuperan. La des-
cripcion completa de una tecnologia de crédito debe tomar en cuenta el compor-
tamiento de los clientes (Schmidt & Zeitinger, 1996, citado por Navajas &
Gonzalez-Vega, 1999).

Ejemplo de un modelo crediticio fue el celebrado por Sartawi y Save the Chil-
dren en 2005, el nuevo modelo buscaba reducir los riesgos a través de los si-
guientes elementos:

e Relaciones preferenciales de suministro entre los productores y un com-
prador (empresa lider en su sector), donde los productores suministran
un gran porcentaje de la materia prima requerida por el comprador.

e En el mercado entero de la materia prima que producen los agricultores,
la oferta es menor a la demanda.
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e En el momento de pagar a los agricultores por el producto, el comprador
retiene parte del valor del producto para amortizar el préstamo, lo cual
reduce los riesgos y los costos de transaccion.

o Los préstamos se combinan con microseguros para mitigar los riesgos a
través de la transferencia de los mismos a la empresa de seguros.

e El modelo de cooperacion tiene que ser atractivo para los productores, el
comprador y la institucion financiera para permitir su expansion o repli-
cacion (KIT, IIRR & FOROLACFR, 2010).

Se pueden distinguir diversos aspectos en una tecnologia crediticia enfocada al
sector agricola rural. De acuerdo con algunos estudios sobre tecnologias crediti-
cias de financieras rurales en América Latina, dependientes del Programa de In-
vestigacion BASIS en Centro América, Proyecto SEFIR de USAID/Bolivia y
del Programa de Finanzas Rurales de The Ohio State University (OSU), en el
presente trabajo se consideran los casos de las financieras:

¢ Financiera Calpia de El Salvador (Navajas & Gonzalez-Vega, 1999), y
las financieras bolivianas:

¢ CRECER (Quirds, Rodriguez-Meza & Gonzalez-Vega, 2003).
e FADES (Rodriguez-Meza, Gonzalez-Vega, & Quirds-Rodriguez, 2003).
e (Caja Los Andes (Rodriguez-Meza & Gonzélez-Vega, 2003), y

e PRODEM (Rodriguez-Meza, Gonzalez-Vega & Gonzalez-Gonzilez,
2003)

De cuyas tecnologias crediticias se pueden incluir aspectos como parte de un
modelo de crédito que se adecuie al medio rural.

2.5. Aspectos de tecnologias de crédito rural

2.5.1. Capital humano. Esta parte explora las actitudes de los oficiales de
crédito frente a sus clientes y la organizacién, es decir, si hay una co-
rrespondencia entre la mision de la OMF y la practica diaria de los
oficiales de crédito. Los indicadores de productividad a considerar
son el tamaiio, calidad y evolucion de la cartera de cada oficial de
crédito, asi como las razones por las cudles se dan estos cambios. El
entender la estructura de incentivos es crucial para entender el éxito
de una OMF, con énfasis en el papel que juegan las bonificaciones en
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2.5.2.

el comportamiento de distintas clases de oficiales de crédito (urbanos
frente a rurales y nuevos frente a antiguos).

Seleccion de promotores. El proceso de seleccion comienza con un
aviso en el periddico en busca de profesionales recién graduados o
estudiantes universitarios que estan por graduarse. El tipo de forma-
cion que es aceptable va desde administracion de empresas hasta
agricultura (en diferentes especialidades). Otros requisitos incluyen:
residencia cercana a la sucursal, licencia de conducir, y disponibili-
dad para trabajar fuera de oficina. También se enfatiza en la expe-
riencia bancaria o en actividades relacionadas con crédito no es nece-
saria. Desde el principio se busca gente que tenga relaciones ya esta-
blecidas en la comunidad de influencia de sus sucursales.

a) Preseleccion. Los candidatos mandan su curriculum vitae y
posteriormente son llamados para una entrevista y tomar un
examen escrito. Ya que la formacion de los candidatos es di-
versa, el examen se orienta en el nivel de creatividad de los
candidatos. En el siguiente mes, los examenes son evaluados
y los que lo aprueban son llamados para tomar un examen de
campo.

b) Entrenamiento. El oficial de crédito nuevo pasa de dos a tres
meses en entrenamiento. Primeramente se lleva un curso de
dos semanas donde se ensefia andlisis financiero, las politicas
de la organizacion, y la forma en que se evalia capacidad y
voluntad de pago de clientes nuevos y clientes antiguos. A los
candidatos elegidos se les pide firmar un pagaré que los com-
promete a quedarse en la organizacion por un lapso de por lo
menos dos afios, de lo contrario, deberan cubrir los gastos de
entrenamiento.

c) Perfil del promotor. Usualmente son ingenieros agronomos o
pasantes, esta formacion académica permite a los oficiales de
crédito estar familiarizados con el entorno rural, ademais,
cuenta con conocimientos basicos de contabilidad, compu-
tacion y analisis financiero. Sin embargo, el tipo de formacién
recibida en las universidades no les permite evaluar rapida-
mente cuan eficiente es una granja o cudl es el rendimiento
promedio de una parcela de maiz en una zona determinada.
Entonces, la parte mas importante del entrenamiento es la eta-
pa de “oficial sombra” o cuando el oficial de crédito nuevo
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acompafia a uno antiguo sin tener cartera asignada todavia.
Este etapa es de varios meses y se la considera la mas impor-
tante.

2.5.3. Seleccion de clientes. El proceso de prestar incluye una serie de pa-
sos incluyendo formas distintas de descubrir la capacidad y voluntad
de pago de los prestamistas. Estas actividades incluyen visitas al ho-
gar, referencias de vecinos u otras organizaciones financieras. Esta
actividad representa el filtro mas importante para nuevos prestatarios.
Ambos, prestamistas y prestatarios sientan las bases para establecer
una relacion de calidad y de largo plazo. Los prestatarios potenciales
tratan de mostrar que son confiables a través de la emision de varias
sefiales: ofrecen garantias, documentan sus ingresos y referencias.
Los oficiales de crédito evaltan estos indicadores y preparan una re-
comendacion. Esta serie de preguntas exploran la manera en la cual
los oficiales de crédito determinan los términos y condiciones de los
préstamos, el papel que juegan los comités de crédito y las responsa-
bilidades que tienen los oficiales de crédito hasta el mismo desem-

bolso.

a) Clientes Antiguos. Un cliente antiguo requiere un tratamiento
distinto al que se le da a un cliente nuevo. El prestamista ya
tiene cierto acervo de informacion cuando el cliente se pre-
senta en su oficina (Navajas & Gonzalez-Vega, 1999).

b) Evaluacion de clientes. El primer grupo de acciones y proce-

dimientos en una OMF se relacionan con el proceso de selec-
cioén (screening) y de emision de sefiales (signaling). En el
proceso de seleccion, la organizaciéon evalGa la capacidad y
voluntad de pago de los clientes potenciales. El objetivo prin-
cipal es el de ser capaz de descubrir el nivel de riesgo de cada
cliente y ofrecer un contrato de préstamo acorde. El primer
contacto es sumamente importante, ya que tanto prestamista
como prestatario emiten sefiales acerca de sus intenciones. La
forma en la cual se disefian e interpretan estas sefiales influye
en el posterior comportamiento del prestatario. El oficial de
crédito debe evaluar ahora si ¢l solicitante puede ser sujeto de
crédito y el nivel de riesgo de cada actividad, ya que los tér-
minos y condiciones del préstamo se ajustaran a los resultados
de la evaluacion. Si el resultado de la evaluacidn es rechazo,
el rechazo ocurre siempre de una forma sutil y rapida.
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d)

Primer contacto con el cliente. Puede ocurrir de tres maneras:
primero, el cliente potencial llega a las oficinas en busca de
informacion; segundo, un cliente actual recomienda al oficial
de crédito visitar un amigo o un conocido, que podria estar in-
teresado; y, tercero, es comun que los oficiales de crédito ten-
gan un lugar determinado (punto de encuentro) en la regién
que les toca atender. Este punto de encuentro sirve para reali-
zar reuniones con sus clientes y también es una buena oportu-
nidad para que las personas interesadas se acerquen a hablar
con el oficial de crédito.

Charla. La charla sirve para ofrecer los productos, enfatiza la
amplia gama de servicios ofrecidos por la organizacion, y en
especial la agilidad del proceso. La charla cambia de rumbo
hacia el analisis de las responsabilidades de los clientes y de
cuan estricta es la OMF. Todo cliente debe cumplir con cier-
tos requisitos. Los clientes deber ser capaces de mostrar que
tiene una oportunidad productiva atractiva, que existen fuen-
tes alternativas de pago, que no son clientes morosos en otras
organizaciones y que se puede confiar en ellos. Por ello se es-
pera que la charla sirva como un mecanismo de autoseleccion.

Autoseleccion. Un mecanismo de autoseleccion eficiente sirve
para separar aquellos solicitantes que esperan pagar sus obli-
gaciones financieras de aquellos que no lo piensan hacer. Los
deudores son advertidos que, en caso de no pagar, se hard
cumplir el contrato de crédito. Consiste en un proceso en el
cudl los solicitantes que no son buenos sujetos de crédito no
solicitan crédito. Cuando un solicitante percibe de antemano
que no va a pagar y no percibe que sufrird de ningln castigo
(por ejemplo el retiro de bienes en garantia), entonces solicita-
ra crédito. Si por otro lado, el mismo solicitante percibe que el
castigo es inminente, entonces los beneficios esperados de ser
morosos se reducen.

Inclusion y exclusion de clientes. Toda tecnologia crediticia
excluye e incluye clientes potenciales, dependiendo de sus ca-
racteristicas. Los clientes excluidos son aquellos que no cum-
plen con los requerimientos de la tecnologia, ya sea producto
de una autoexclusion o como resultado de rechazos explicitos
a solicitudes por parte de la organizacion crediticia. Sin em-
bargo, una tecnologia crediticia puede rechazar clientes que
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2.54.

2.5.5.

pueden ser sujetos de crédito (error de tipo 1) y puede aceptar
clientes que debieron ser rechazados (error de tipo 2).

Para evitar un incremento en errores de tipo 2, la organizacion debe-
ria aumentar las exigencias de la evaluacion financiera de los clien-
tes, sobre todo en lo referente a su capacidad de pago, deberia ser
mas estricta en el control interno y deberia verificar que los procedi-
mientos tedricos se cumplan en la préctica.

Entrevista. La primera entrevista con el solicitante es extremada-
mente importante. Es la primera oportunidad en la cual el oficial de
crédito tiene para evaluar al solicitante. Es una entrevista corta pero
muy efectiva y se tocan los siguientes temas:

El oficial de crédito quiere saber cdmo el solicitante se enter6 de la
existencia.

Se discute el objeto del préstamo. Aqui el conocimiento del oficial de
crédito en el sector agricola juega un papel preponderante. Los ofi-
ciales de crédito saben cudl es el nivel de produccién probable en la
zona y tienen una buena idea de la cantidad de insumos que se nece-
sitan para un cultivo dado. Luego, se aclara que en caso de que la
fuente principal de ingresos falle, se debe documentar la existencia
de fuentes alternativas de pago.

El siguiente tema a discutir es la garantia, en donde el oficial de cré-
dito explica que tipo de garantias son aceptadas y las ventajas y des-
ventajas de cada tipo.

Formulario. Una vez que se ha llegado a un acuerdo general, el ofi-
cial de crédito da al solicitante un formulario. EI formulario puede ser
llenado inmediatamente o puede ser devuelto mas tarde. El formula-
rio sintetiza la informacion requerida en la entrevista y documenta-
cion que respalde dicha informacion.

Para crédito agropecuario los formularios de solicitud sirven para re-
cabar el siguiente tipo de informacion:

e Informacion personal: nombre, direccion y nombre de la esposa
(si corresponde);

¢ Informacion acerca del tipo de actividad, experiencia, direccion y
tamafio del negocio principal;
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2.5.6.

2.5.7.

2.5.8.

e Informacidn acerca de su historia crediticia;

e Una breve descripcion del tipo de préstamo requerido, incluyendo
tamafio, plazo, fuentes de repago y garantias ofrecidas;

e Referencias de por lo menos dos personas (que no sean parien-
tes).

Con toda esta informacion el oficial de crédito programa una visita al
hogar y al negocio (parcela) del solicitante en los siguientes dias.
Mientras tanto, el oficial de crédito tratard de conseguir y confirmar
la informacién de otras fuentes.

Informacién de otras fuentes de crédito. Una de las fuentes de in-
formacion mas importantes son las referencias, para todos los solici-
tantes rurales, los oficiales de crédito verifican con otras OMF. A ve-
ces, un fax o una llamada telefonica bastan para conocer el status de
un cliente en la otra organizacion.

Primer filtro de clientes. Si el solicitante tiene alglin crédito en mo-
ra, entonces el proceso se detiene inmediatamente. Si el solicitante
tiene un préstamo y todavia alguna capacidad de pago para un nivel
de deuda mayor, es considerado.

La recomendacién mas valiosa, a parecer de los oficiales de crédito,
es la que viene de un cliente antiguo. Si en esta etapa se concluye que
el solicitante no es sujeto de crédito, entonces el oficial de crédito uti-
lizara diferentes estrategias para transmitir el rechazo.

Visita al cliente. Es una parte integral de la tecnologia de crédito y
consiste en tres componentes: la visita al hogar, la visita al negocio o
parcela y la visita a la comunidad a la cual pertenece el solicitante.
En estas visitas el oficial busca indicadores que le permitan evaluar
mejor al solicitante. Estos indicadores incluyen:

¢ Estado de las relaciones entre los miembros del hogar;

e (Calidad de vida del hogar;

e Condicién de los bienes ofrecidos para garantia;

e Accesibilidad a la garantia (en caso de que haya que retirarla);

¢ Documentacion.
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2.5.9.

En esta etapa el cliente debe presentar toda la documentacidon que
pueda servir para respaldar su solicitud: comprobantes de pago de
servicios basicos, recibos de pago de obligaciones pasadas o presen-
tes, titulo de la casa o de la parcela, etc. Después el oficial de crédito
verifica el estado de la parcela. Ademds se observa y calcula perso-
nalmente el valor de inventarios, maquinaria y nivel de ventas del
negocio (si correspondiera). Como parte del proceso de evaluacion el
oficial de crédito habla con vecinos, clientes antiguos de la regién o
comerciantes en la regidn. La existencia de crédito comercial, por
ejemplo, es un buen indicador de solvencia crediticia. Estas charlas
permiten corroborar la informacion dada por el solicitante.

Estados Financieros Historicos y Proyectados. Se prepara un flujo
de caja detallado. El flujo de caja es importante porque refleja la ca-
pacidad de pago del solicitante con y sin el préstamo. En esta proyec-
cién se destacan tres puntos:

e Se incluye ingresos y egresos para toda la unidad econdémica. En
el lado de los ingresos se considera items como remesas, ventas y
salarios; en el lado de los egresos se considera gastos del negocio
propiamente dichos y gastos familiares.

e Los parametros de produccion (rendimientos de cultivos o de ga-
nado) se calculan a través de un promedio ponderado: el maximo
rendimiento (un cuarto del total), el Gltimo rendimiento (un cuar-
to del total), y el peor rendimiento (mitad del total). Para calcular
el valor de la produccion se recomienda usar el valor minimo es-
perado de venta.

e La contribucion relativa de cada actividad a la unidad econdmica
cambia el tipo de andlisis. Cuando la principal fuente de ingresos
no es agricola, el oficial de crédito debe presentar un analisis de-
tallado de dicha actividad. Se aprecia la diversificacion de ingre-
S0S y no es poco comun rechazar a solicitantes con ocupaciones
Oinicas.

Luego, se debe calcular un balance general. Este balance debe ser
preparado, incluso si el solicitante tiene estados financieros ya prepa-
rados (lo cudl es, de todas maneras, poco usual). Los nimeros que se
presentan en el balance son principalmente valores que el mismo ofi-
cial de crédito ha estimado. Se presta especial atencidn a inventarios
(maquinaria, ganado) y deudas.
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2.5.10.

2.5.11.

Garantias. La voluntad de pago de un prestatario se ve influenciada
por distintos factores. Uno de estos factores es la posibilidad de per-
der los bienes que se hayan ofrecido en garantia. La pérdida de estos
bienes es la primera consecuencia de la falta de pago. El contrato de
préstamo establece claramente que el contrato de préstamo sera se-
guido al pie de letra, independientemente de las condiciones que haya
causado la mora (por ejemplo una caida inesperada de precios). El
hacer cumplir contratos usando el sistema judicial es solamente facti-
ble cuando existe un sistema agil y completo que lo respalde. Cuando
el sistema legal es ineficiente y complicado, el prestamista debe en-
contrar formas alternativas de asegurar el pago de sus obligaciones.

En orden de importancia, después de artefactos del hogar siguen ma-
quinaria y ganado. L.a maquinaria es un activo valioso pero para usar-
lo como garantia se debe registrar. El registro no es muy complicado
pero no deja de ser costoso (en términos de tiempo y dinero). Una
forma menos comln de garantia es la hipoteca de un inmueble. La
hipoteca se acepta solamente cuando el monto del préstamo justifica
los costos de transaccion asociados con ella. Las diferencias en el uso
de los diferentes tipos de garantia surgen con la proporcién que debe
guardar el valor de la garantia con respecto al monto del préstamo.

Aprobacion y desembolso. Cualquier solicitud de crédito, indepen-
dientemente del tamafio, no puede ser aprobaba solamente por el ofi-
cial de crédito, un comité de crédito se encarga de aprobar y modifi-
car todas las solicitudes (si asi lo viera conveniente), basadas en la in-
formacion que el oficial de crédito proporciona. El comité de crédito
es, de alguna manera, el segundo filtro mas importante en el proceso
de solitud de un préstamo. El comité de crédito estd formado por el
oficial de crédito mismo, y un coordinador de crédito o el gerente de
su sucursal. En la otorgacion de créditos relativamente grandes inter-
vienen miembros del consejo y gerentes nacionales. La mayoria de
los casos es aprobada sin modificaciones. El resto de las solicitudes
se aprueba con ligeras modificaciones y en unos pocos casos son re-
chazados.

Después del desembolso, es posible que el prestatario reciba una visi-
ta de seguimiento pero con la sola presencia en la region influye posi-
tivamente en el comportamiento de sus clientes. Cuando la visita
ocurre, esta no es larga ni detallada. Es un encuentro corto y amiga-
ble. Algunas veces, un simple saludo funciona bastante bien (random
monitoring).
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2.5.12.

2.5.13.

Si el oficial de crédito aprueba al cliente, porque estima que existe
capacidad y voluntad de pago, se disefia un producto de crédito que
se ajuste a las necesidades del solicitante, utilizando la informacion
recopilada en la evaluacion.

Seguimiento y control interno. El objetivo de la evaluacion detalla-
da de las principales fuentes de ingreso del cliente es el de estimar su
capacidad de pago. Si la principal fuente de ingresos es la produccién
de maiz, se tendra que documentar la produccion de maiz y ajustar
los términos y condiciones del préstamo al ciclo productivo del maiz.
La naturaleza de las actividades de seguimiento dependen del tipo de
préstamo. Los tres productos principales que se ofrecen en el area ru-
ral son:

Crédito de temporada, se refiere a préstamos de muy corto plazo que
estan destinados a financiar capital de trabajo durante periodos de al-
ta demanda;

Crédito microempresarial, consiste en préstamos de corto y mediano
plazo destinados a financiar capital de trabajo e inversion en micro-
empresas;

Crédito agropecuario, consiste en préstamos de corto y mediano pla-
zo destinados a financiar capital de trabajo e inversion en actividades
agropecuarias.

Seguimiento Preventivo. Algunas circunstancias precipitan visitas
antes del vencimiento de una obligacion. Estas circunstancias son:

a) Un evento negativo. Una sequia, por ejemplo, que no esta ba-
jo el control del cliente, pero que puede afectar negativamente
su capacidad de pago. El oficial tratara de asegurarse que sus
clientes lleven a cabo actividades que les permitan combatir
los efectos negativos. La posibilidad de este tipo de eventos
siempre existe y sus consecuencias negativas son minimiza-
das a través de la solicitud de fuentes alternativas de pago. Es
por ello que un cliente diversificado es siempre mejor que uno
muy especializado.

b) Informacion de los vecinos. Algunas veces el oficial de crédi-
to se entera que uno de sus clientes ha dejado la region o el
pais, esta enfermo, tiene problemas familiares, o ha sido vic-
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tima de la violencia. Se debe notar que, incluso en caso de
muerte, se ha logrado recobrar los fondos de familiares.

c) Cambio en el uso de los fondos. Se visita al cliente para cons-
tatar solamente si el nivel de riesgo ha cambiado. Los oficia-
les no se preocupan porque se cambid de cultivo, solamente
quieren asegurarse que no se afecta la capacidad de pago.

d) Fin de mes. Un componente importante en la evaluacion del
rendimiento de los oficiales es la mora de su cartera a fin de
mes. A pesar de que los oficiales siempre se preocupan por la
mora, cuando el fin de mes se acerca, se le presta especial
atencion.

Las visitas pueden ser sumamente costosas, dadas las distancias a las
que se encuentran los clientes potenciales y la carga de trabajo de los
oficiales de crédito, por lo que se debe minimizar el realizarlas inne-
cesariamente.

€) Seguimiento correctivo. En caso de mora, el primer paso que
se toma es visitar al cliente. Hay razones comprensibles por
las cuales un cliente se puede haber atrasado en sus pagos.
Puede ocurrir que el cliente simplemente se haya olvidado
cuando debia pagar. Este caso es comun, y es por es que al
principio los oficiales de crédito solamente sugieren amisto-
samente al cliente regularizar la operacion. Pero si insisten
que este comportamiento puede dafiar su reputacion. Con un
sistema de calificacion se puede clasificar el nivel de morosi-
dad acompafiado por la nota del oficial de crédito, y en base a
ello se consideran créditos posteriores.

2.5.14. Ajustes para Clientes Antiguos. Un cliente que solicita un segundo,
tercer o cuarto préstamo tiene una ventaja adicional: su reputacion. Y
la reputacion es un activo implicito que provee al oficial de crédito de
informacion adicional acerca de su cliente. La informacion es valiosa
ya que revela el comportamiento de los clientes ante una obligacion
de pago. Los préstamos a clientes antiguos no dejan de ser riesgosos,
pero la reputacion (buena o mala) permite al oficial de crédito clasifi-
car a sus clientes mejor y de esa forma ofrecerles términos y condi-
ciones de acuerdo a las caracteristicas de cada uno.
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2.5.15.

2.5.16.

2.5.17.

Para cada préstamo se requiere que se presente una nueva evaluacion.
Esta evaluacion como la actualizacion de los flujos de caja y la veri-
ficacion de las garantias.

Cumplimiento de Contratos. La primera reaccion frente a un pago
tardio es una visita (corrective monitoring). Se visita al cliente como
una primera medida de presion que se ejerce.

En el primer intento de cobro, el oficial de crédito visita a sus clientes
y les advierte de las consecuencias inmediatas y mediatas de su falta
de pago. Se les advierte que estan dafiando su historia crediticia y que
si no pagan, pueden perder los bienes que ofrecieron en garantia. Al
oficial de crédito le interesa conocer las causas del atraso y si esta
ocurriendo como resultado de un problema temporal de flujo de caja
o si es un problema mas serio. Cuando el oficial de crédito concluye
que el problema es temporal e involuntario entonces se abre la posi-
bilidad de declarar moratoria. Cuando se declara moratoria se le con-
cede al deudor de tiempo adicional para pagar la cuota atrasada. Pero
esto no significa que se modifique todo el plan de pagos sino sola-
mente una cuota.

Si el atraso en el pago de una cuota excede los 30 dias, se procede al
retiro de los bienes en garantia. Una vez retirada la garantia se la lle-
va a la sucursal correspondiente. Cuando los bienes en garantia son
finalmente vendidos, es frecuente que el producto de la venta no cu-
bra el monto que se debe. Los saldos impagos se quedan en la cartera
del oficial de crédito e influyen negativamente en su remuneracion.

En los casos donde se comprueba falta de voluntad de pago si se en-
tra en el proceso de ejecucion de garantias, aunque estos casos son
muy esporadicos. Es muy probable, ademas, que los elevados pro-
blemas de mora se deban a deficiencias en la evaluacion de los prés-
tamos, que usualmente acompafian a crecimientos acelerados de la
cartera con personal nuevo.

Productividad y costos de transaccion. La inclusion de las horas
trabajadas (dentro y fuera de la oficina) ofrece una visién mas com-
pleta de cuantas horas/hombre son necesarias para usar este tipo de
tecnologia.

Incentivos Monetarios. La remuneracion monetaria se forma de una
porcidn fija y otra variable que depende del desempefio de cada ofi-
cial de crédito. Los incentivos no pecuniarios son también importan-
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2.5.18.

2.5.19.

2.5.20.

tes pero son mds dificiles de caracterizar: status social y la identifica-
cidn con la misién de la organizacion son buenos ejemplos de incen-
tivos no pecuniarios. Una formula final combina resultados de dife-
rentes actividades en el proceso de la otorgacion de un préstamo. Los
oficiales de crédito tienen restricciones de tiempo y por lo tanto
siempre existe la posibilidad de usar menos tiempo en una actividad
y mas en otra. La férmula es el resultado de la combinacion de indi-
cadores que miden el nivel de algunas variables (tamafio de cartera,
numero de clientes) e indicadores de flujo (nimero de clientes nue-
vos y clientes preferenciales nuevos).

Costo financiero para los prestatarios. La eficiencia de una tecno-
logia de microfinanzas se puede medir por su habilidad para ofrecer
servicios financieros al minimo costo, tanto para la organizacion co-
mo para los demandantes de dichos servicios. Estos demandantes de-
ben estar dispuestos a incurrir en el costo financiero de los productos
crediticios mas los costos adicionales que los prestatarios tiecnen que
asumir para tener acceso a dichos servicios.

Costos de transaccion. En el crédito rural y especialmente en el cré-
dito agropecuario, los costos de transaccion tanto para la organiza-
cion como para los prestatarios son los principales componentes del
costo total de una operacidn crediticia. La organizacion deberia bus-
car un mecanismo para bajar estos costos de transaccion del prestata-
rio dado que, de lo contrario, podria enfrentarse a un fendmeno de se-
leccién adversa, por el cual los clientes que demandan sus servicios
son los clientes mas riesgosos, que estan dispuestos a incurrir en es-
tos costos tan altos de obtener el préstamo.

Control interno y flujos de informacion. En el area de control in-
terno son necesarias auditorias mas frecuentes de las carteras de los
oficiales de crédito. Dado el conocimiento personal de los clientes
por parte de los oficiales de crédito y lo aislado de algunas de las re-
giones atendidas, la falta de control interno podria ser aprovechada
maliciosamente por algln oficial de crédito poco comprometido con
la organizacidn, lo que eventualmente podria afectar grandemente a
la entidad.

La generacion de reportes estdndar que permitan comparaciones ra-
pidas, dentro y entre las agencias, por tipo de producto, estado de la
cartera, actividades financiadas y regiones, entre otros aspectos, es
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importante para poder manejar altos volumenes de operacioén y varios
tipos diferentes de productos de una manera eficiente.

2.5.21. Competencia. Cuando existe mucha competencia en el segmento del
mercado, el seguimiento de los deudores mediante la constatacion de
los pagos frecuentes no es suficiente para demostrar su capacidad de
pago, ya que los pagos podrian estar siendo hechos gracias al endeu-
damiento en otras fuentes. Resulta necesario, en este caso, conocer la

situacion de deuda del cliente con otros acreedores.

La evaluacion detallada de los clientes, la definicién de términos y
condiciones de acuerdo a la capacidad de pago del cliente y un estric-
to control de la mora pueden conferir a esta organizacion una posi-

cién ventajosa en comparacion con otras organizaciones, con tecno-

logias de crédito que ofrecen a sus clientes términos y condiciones
mas estandarizados.

2.5.22. El caso del banco comunal de crédito rural de CRECER (Bolivia)
(Quirds, Rodriguez-Meza & Gonzalez-Vega, 2003).

a)

b)

Estructura organizativa. Para realizar su labor y aumentar el
alcance de sus actividades, esta ONG organiza a mujeres y les
facilita la formacion de grupos de al menos 15 personas. Estos
grupos se denominan bancos o asociaciones comunales y a
sus integrantes se les conoce como socias.5 En cada banco
comunal, las mujeres se organizan en subgrupos, llamados
grupos solidarios, de un minimo de cuatro o cinco personas y
un maximo de ocho.

Los bancos comunales tienen una doble intencién: primero,
servir como canales de educacion de las socias, pues en cada
reunion se les imparte una charla educativa por parte del pro-
motor de CRECER, y segundo, organizar a las socias en una
asociacion comunal, que con la ayuda inicial de CRECER, fi-
nanciera y logistica, se convierta en un mecanismo de inter-
mediacion financiera entre las socias.

El promotor tiene el contacto con las socias y es la persona
encargada de asegurarse de la sostenibilidad de los servicios
financieros y de la entrega efectiva de los servicios no finan-
cieros. Incitar y facilitar la creacién de grupos, supervisarlos y
prestarles servicios financieros y no financieros es la labor de
los funcionarios de campo de CRECER. La seleccién y capa-
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citacién del personal representa el determinante central en el
éxito de la tecnologia de crédito rural. Existen seis pasos en la
seleccion del personal de campo. El proceso se inicia con la
solicitud a la Gerencia de Recursos Humanos, por parte de al-
guna de las oficinas regionales, de un aumento del personal.

Se hace una publicacion en el periddico

Preseleccion. La primera seleccion esta a cargo de un comité in-
tegrado por el gerente regional, el encargado regional de capaci-
tacion y el asistente de recursos humanos (de la oficina nacional).

Revision de aspectos técnicos. Esta etapa esta a cargo del asisten-
te de recursos humanos, se trata de un filtro que contempia los si-
guientes requisitos: formacién profesional (como minimo estu-
dios a nivel técnico superior), idioma nativo, pretension salarial,
manejo de moto o carro y experiencia en trabajo de campo y ma-
nejo de grupos. No se requiere tampoco dominio de habilidades
financieras. Prefieren gente joven que ellos puedan moldear, ya
que confian en que su proceso de capacitacion los preparara para
el trabajo de campo.

Entrevistas. Las entrevistas estdn a cargo de un comité integrado
por el administrador regional, el capacitador regional y una per-
sona del drea de recursos humanos de CRECER.

Trabajo de campo. Las personas seleccionadas en la entrevista
pasan luego a un periodo de capacitacion y de evaluacion de una
semana. En esta etapa acompaifian a un promotor o a un coordina-
dor en sus visitas, de forma tal que puedan observar y participar
en procesos de apertura o de cierre de bancos comunales asi co-
mo en reuniones ordinarias.

Entrenamiento. Esta etapa toma dos semanas, una sobre manejo
de crédito y otra sobre capacitacion de socias.

Productividad del promotor. Para una organizacion que aspira
a incrementar su alcance en areas de dificil atencion, la pro-
ductividad de sus promotores es critica. A los promotores se
les exige atender un minimo de bancos, pero estos tratan de
atender mas, para maximizar el incentivo pecuniario corres-
pondiente.
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d)

Unidad Local Operativa (ULO). Las ULO son agencias zona-
les, cada una con su jefe, asistente y promotores (de seis a sie-
te), y cada promotor tiene a cargo aproximadamente 30 ban-
cos comunales, para un total de 180 grupos por ULO. En cada
ULO, ademas, existe un coordinador del componente de edu-
cacion.

Las ULO estan agrupadas en cinco oficinas regionales, usualmente a

nivel departamental. Por encima de éstas se encuentra la administra-
cidn central, que posee tres gerencias (gerencia de operaciones, ge-
rencia de administracion y finanzas y gerencia de educacion, capaci-

tacién y recursos humanos) y una Gerencia General. Finalmente, por

encima de la Gerencia General se encuentran el Directorio y la

Asamblea General, en ese orden. Adicionalmente, la organizacion
cuenta con una unidad de auditoria interna que reporta al Directorio.

Servicios. Existen dos tipos de servicios:

Servicios de los bancos comunales. Son dos los productos fi-
nancieros que explicitamente reciben las socias de sus asocia-
ciones: crédito y ahorro. Adicionalmente, existe un tercer ser-
vicio, mas intangible y que es un subproducto de los dos pri-
meros. Se trata del “empoderamiento” de las socias, del forta-
lecimiento de su autoestima, que resulta de poder realizar ac-
tividades productivas por si solas. Este resultado es reforzado
por las actividades de educacion ofrecidas por CRECER, que
acompafian a los servicios financieros del banco comunal.

Servicios de CRECER. Los bancos comunales reciben de
CRECER dos servicios de naturaleza distinta: educacion,
esencialmente sobre temas de salud, y crédito. Ambos se
brindan bajo un estricto programa denominado “ciclo”, con
una duracidén de cuatro o seis meses, dependiendo de la anti-
giiedad del banco. CRECER ha buscado alargar la duracion
del ciclo como respuesta a una menor satisfaccion de las so-
cias con los plazos cortos. Al inicio de cada ciclo, los fondos
de CRECER son usados para prestarle dinero a las socias y, a
la vez, comienza una secuencia de temas de capacitacion que
los promotores deberan cubrir durante el ciclo.

Cuenta interna. El banco comunal se convierte asi en un me-
canismo para asignar los recursos de los hogares de la comu-
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g)

nidad mas eficientemente y ademds aumenta la probabilidad
de que las socias puedan contar con acceso a fondos de emer-
gencia, a través de los préstamos de la cuenta interna, la cual
funciona como un mecanismo informal de seguro, ante la vo-
latilidad de los ingresos de los hogares rurales pobres. Sema-
nal o bimensualmente, cada socia hace un pago fijo al banco
comunal que incluye principal, intereses y ahorro obligatorio.
Estos fondos se acumulan en las arcas del banco comunal vy,
mientras estan en poder del banco comunal, estos fondos ali-
mentan la cuenta interna.

Proceso de solicitud. Aunque el crédito en CRECER esta li-
gado a un ciclo, el proceso se inicia en la Gltima reunion del
ciclo inmediatamente anterior, cuando cada socia indica el
monto que desea recibir en el ciclo siguiente, solicitud que
queda sujeta a aprobacion por parte de sus compaifieras del
banco comunal. Esta indicacion de demanda anticipada abara-
ta el proceso de desembolso para la OMF. Esta practica hace
que esta organizacion sea unica y distinta de la mayoria de en-
tidades crediticias en el mercado de las microfinanzas. Como
organizacion, CRECER no interviene en la seleccion, segui-
miento y monitoreo de las socias.

Condiciones. Las condiciones de los préstamos de CRECER
son bastante uniformes, puesto que responden, aunque no ex-
clusivamente, mas a normas de la institucion que a un analisis
de las oportunidades de financiamiento de las socias o de su
capacidad de pago.

Monto. El crédito en CRECER responde a un esquema gradual, en el

que los montos de préstamo aumentan entre un ciclo y otro. El plazo
es practicamente igual a la duracién del ciclo.

Tasa de interés. La tasa de interés que CRECER cobraba a las socias
era 42 por ciento anual. Esta tasa es mucho mas alta que las cobradas
por otras organizaciones de microfinanzas.

Garantias. La fianza solidaria es la garantia utilizada en los bancos
comunales de CRECER. Se trata de un contrato firmado por todas las
socias integrantes del grupo solidario al que pertenece la persona que
solicita el préstamo.
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h) Capacitacion. La capacitacion en CRECER es un tema cuyo
andlisis requiere dos niveles: el del personal de campo y las
socias. La capacitacion de las socias consiste en una charla en
cada una de las reuniones del banco comunal. Para ello,
CRECER establece un plan anual con dos tipos de temas: me-
joramiento del negocio y una diversidad de aspectos de salud.
Ademads, como resultado de toda la operacion de la entidad,
hay efectos en términos de cambios en la autoestima de las
socias.

i) Mora y desercion. En relacion con los préstamos internos, no
existen cifras sobre el tamafio de la cartera y mucho menos de
las operaciones atrasadas. El pago o no pago implica el acuer-
do de todas las socias, o al menos de una porcion significativa
de ellas. Ademas, la posibilidad de reprogramacion se dificul-
ta, pues el banco comunal incluye a muchas socias con dife-
rentes caracteristicas socioeconémicas.

2.5.23. El caso de Compartamos Banco (México).

Compartamos ha registrado una destacada expansion y crecimiento y
ha logrado alcanzar y mantener elevados niveles de rentabilidad. En
la actualidad, Compartamos ocupa un lugar destacado por ser una de
las instituciones microfinancieras de mejor desempefio del mundo y
una de las mas grandes de América Latina en términos de su niimero
de clientes, habiendo otorgado préstamos a mas de 630,000 mexica-
nos a marzo de 2007. Hacia fines del afio 2006, Compartamos opera-
ba a través de 187 sucursales ubicadas en 29 de los 32 estados mexi-
canos. En opinion de muchos analistas, Compartamos se ha converti-
do en un modelo mundial para otras instituciones microfinancieras.
El dia 19 de abril de 2007, Banco Compartamos se convirti6 en la
primera institucion microfinanciera de América Latina que haya
ofrecido capital a través de una Oferta Publica Inicial. (Initial Public
Offering, IPO). En opinién de muchos analistas, Compartamos se ha
convertido en un modelo mundial para otras instituciones microfi-
nancieras.

Los accionistas de Compartamos incluyen a ACCION International,
la Corporacion Financiera Internacional (International Finance Cor-
poration, IFC) y la ONG Compartamos asi como inversores mexica-
nos privados (Rhyne & Guimon, 2007).
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a) Tecnologia crediticia. Compartamos Banco trabaja principal-
mente bajo la metodologia de “village banking” o bancos co-
munales. En este caso son programas dirigidos a microempre-
sas de sobrevivencia de mujeres que no tienen acceso a servi-
cios tradicionales por falta de garantias.

Cada banco comunal lo integran de 10 a 25 mujeres. Los saldos son
de, como minimo, $1 500 pesos mexicanos y maximo, $27 000 por
persona. El monto promedio que se otorga en la Republica es de $4
000 pesos mexicanos por persona.

Dentro de esta metodologia, Compartamos ha desarrollado un catalo-
go de productos, ademés de crear otros servicios especializados.
También ofrece, en el menor de los casos, créditos individuales.
(Rhyne & Guimon, 2007).

b) Tipos de créditos de Compartamos Banco.

Compartamos Banco se asegura de la capacidad de pago de sus clien-
tas por medio de un mecanismo de ahorro mancomunado en el que le
solicitan la creacion de una cuenta de ahorro en el banco de preferen-
cia con un monto equivalente al 10% del crédito que estan solicitan-
do. Los créditos se otorgan por ciclos de 16 semanas, en los que se
deben realizar abonos a la deuda una vez por semana y en cada pago
deberan agregar $10 pesos mexicanos, monto destinado a la cuenta
de ahorros mancomunada.

A parte de dar servicios financieros, Compartamos ha firmado con-
venios con distintas entidades para ofrecer a los clientes, con su cre-
dencial al dia, beneficios y descuentos en servicios de salud y con-
sumo.

Ademas, se brinda automaticamente un seguro de vida basico a todos
los clientes que se enrolan en uno de los grupos de créditos, la Gnica
restriccion que imponen es un limite de 70 afios de edad. Estos segu-
ros se estima son los mas bajos de México. El mecanismo es sencillo,
Compartamos da la garantia al proveedor de seguros y el cliente reci-
be el seguro de vida en 2 dias habiles.

En caso de fallecimiento, Compartamos condona la deuda y otorga la
poliza de vida a la familia, que en caso de ser un seguro bésico serd
de $15,000 pesos mexicanos.
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Las tasas de interés son: del 4% mensual para 10-17 personas, de. 3.5
% mensual para 18-24 personas, y del 3% mensual para 25 personas.

c) Estructura Organizacional. Se constituye de la siguiente for-
ma:

- Direccion de Ventas
- Subdirector Regional
- Gerente Regional
- Gerente de Oficina
- Coordinador de promotores
- Promotor Aperturador
- Promotores

Para lograr el buen desempeiio de cada oficina, se ha creado una es-
tructura organizacional de control en la que podemos resaltar a la Ge-
rencia Regional, que se encarga de todas las oficinas de la zona. Por
otra parte, la Gerencia de cada Oficina de Servicios, que tiene bajo su
cargo al Coordinador de Promotores, quien, a su vez se dirige al
Promotor Aperturador (1 por oficina) y a los Promotores (1 cada 500
personas).

El reclutamiento y entrenamiento del nuevo personal de Comparta-
mos comienza con pruebas psicolégicas durante la contratacion por
parte del personal de recursos humanos para medir la compatibilidad
en valores entre el candidato y la institucion. Después de un periodo
de entrenamiento de tres meses cada empleado obtiene una certifica-
cion en el Codigo de Etica y una calificacién minima aprobatoria del
80%. El cddigo permanece importante después del periodo de entre-
namiento ya que todos los empleados deben pasar un examen de re-
certificacion anual.

El Promotor Aperturador, tiene como funcidn principal abrir nuevos
grupos y seran los promotores quienes daran seguimiento a cada gru-
po que se ha formado. Cada grupo es visitado una vez por semana
por un promotor, entre otras cosas, para supervisar los pagos y re-
afirmar los valores que se intentan inculcar dentro del grupo.

31



Cada Oficina de Servicios (sucursal) cuenta con un centro de capaci-
tacion E-Learning y para los clientes se tiene una linea de atencion.
Antes de comenzar un dia de trabajo, el equipo de cada oficina de
servicios se retine para organizar las visitas a los distintos grupos que
tienen a cargo (Rhyne & Guimon, 2007).

Ademas de los promotores, estan los asesores, quienes tienen las
mismas funciones de los promotores, sin embargo, se enfocan y
atienden clientes de créditos individuales (Rojas, 2011, citado por
Rhyne & Guimon, 2007).

3. Capitulo IIL. Metodologia

En este apartado se presentan los aspectos sociales y econémicos del municipio de
Apizaco, Tlaxcala, su macro y microlocalizacion. Finalmente, se describe el disefio de
investigacion, las fases de la investigacion y la operacionalidad de hipdtesis.

3.1. Delimitacion del area del estudio
3.1.1. Region de estudio

La Republica Mexicana esta dividida en 31 estados y un Distrito Federal, de los
cuales Tlaxcala es el de menor extension territorial con 3,991.14 kilometros cuadrados,
equivalente al 0.2 % de la superficie nacional.

El Estado de Tlaxcala se localiza en el altiplano del centro de la Republica, y
colinda al norte con los estados de Hidalgo y Puebla, al este y sur con el estado de Puebla y
al oeste con el Estado de México (INEGI, 2011).

Con una extension territorial aproximada de 45.5 km?2, el municipio de Apizaco
cuenta con un total de 23 localidades habitadas, de las cuales 15 tienen menos de 100
habitantes, y en ellas reside s6lo 0.3% del total de la poblacion municipal. La cabecera
municipal que es la localidad mas poblada, cuenta con un total de 48,049 personas, quienes
representan 71% de los residentes del municipio (figura 1).

El municipio de Apizaco se localiza al centro del estado, limita al norte con el
municipio de Tetla de la Solidaridad, al este con Xaloztoc y Tzompantepec, al sur con los
municipios de Santa Cruz Tlaxcala y Amaxac de Guerrero; y al oeste con Yauhquemecan y
Muiioz de Domingo Arenas. El municipio de Apizaco se encuentra ubicado a los 19° 25" de
latitud norte y 98° 08" de longitud oeste, con una altitud media de 2 380 metros sobre el
nivel del mar (figura 2).
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Figura 1. Macrolocalizacion del estado de Tlaxcala.

Kilémetros cuadrados
mas de 140 18 2 573 39
mas de 84 69 a 140 13
mas de 4926 3 84 69
mas de 165824926
mas de 4 50 3 16.58

Fuente: Elaboracién propia con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia,
INEGI. Uso del suelo y vegetacion.

3.1.2. Densidad demografica

La relacion entre el nimero de personas y la superficie en donde habitan es
un indicador de la dindmica poblacional que se presenta en una extension te-
rritorial. Para el afio 2000 el namero de personas por kildmetro cuadrado en
el municipio es de 1,488, muy por encima de la media estatal, que es de 239,
y la nacional que es de 49.5 personas. Apizaco ocupa actualmente el primer
lugar de los municipios més densamente poblados de la entidad.

3.1.3. Poblacion econdémicamente activa e inactiva.

De acuerdo con los resultados del XII Censo General de Poblacion y Vivien-
da 2000, la poblaciéon econdmicamente activa (PEA) del municipio de Api-
zaco representa 49.9% de la poblacion de 12 y mas afios, en tanto que la po-
blacién econdémicamente inactiva (PEI) corresponde a 49.8%.
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En el aflo 2000, la participacion porcentual de la poblaciéon masculina alcan-
76 66.2% de la poblacion econdomicamente activa, mientras que la aportacion
femenina a la PEA es de 33.8; el caso contrario ocurre en la poblacion eco-
nomicamente inactiva, donde el porcentaje mayoritario corresponde al sexo
femenino con 71.9 y 28.1% al sexo masculino. En el cuadro 3 se detallan el
numero de habitantes en el municipio de Apizaco por estratos de género y
edades. Por sector de actividad destaca la poblacion ocupada en el sector ter-
ciario con 61.9%, seguida de la ocupada en el sector secundario con 31.4% y
en el primario 4.6 por ciento.

Figura 2. Microlocalizacion del municipio de Apizaco, Tlaxcala.

Miéxico

Puebla

Fuente: INEGI (2005).

3.1.4. Ingresos.

La poblacion ocupada que recibe de 1 a 2 salarios minimos representa 33.5%,
seguida de la que gana mas de 2 y hasta 5 salarios minimos mensuales con 29.1%, y de
quienes perciben menos de un salario minimo, con un valor de 13.3 por ciento. Quienes no
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perciben ingresos representan 6.5% de la poblacion ocupada, y los que tienen ingresos
superiores a los 5 salarios minimos significan 11.6 por ciento.

Cuadro 3. Poblacion masculina y femenina en el municipio de Apizaco, Tlaxcala.

MUNICIPIO Apizaco
Poblacion total 76,492
Poblacién masculina 36,269
Poblacién femenina 40,223
Poblacion de 6 a 11 afios 8,794
Poblacion de 15 afios y méas 54,930
Grado promedio de escolaridad 10.07
Fuente: INEGI. Censo de Poblacién y Vivienda 2010

3.1.5. Personal ocupado.

En relacién con el personal ocupado, se tiene que el sector comercio emplea a
34.7% del total, le sigue en orden de importancia el de servicios privados no financieros
con 31.5% y la industria manufacturera con 17.5%, estos tres sectores agrupan a 83.7% del
personal ocupado. Por su parte, los sectores restantes emplean a 16.3% de la poblacion
ocupada del municipio.

3.1.6. Actividades econOmicas.

El sector econdmico de servicios es por mucho el mas importante, seguido de los
sectores manufactureros y agricultura con un producto interno bruto de 4,734.7, 2,341.5 y
455.6 millones de pesos respectivamente, de un total de 8,011.0 MDP del total de la entidad.
No obstante lo anterior, prevalece la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca como una
actividad sustancial en cuanto a ocupacion, ocupando el segundo lugar sélo después de la
industria manufacturera (cuadro 4).

La agricultura de temporal es en la que los cultivos dependen del agua que cae
durante la temporada de lluvia. Por su duracion, los hay desde un afio de vida (como el
maiz y el frijol) hasta mas de 10 (como el caso de los frutales). Corren el riesgo de que las
lluvias no se presenten en su periodo normal. Aproximadamente el 70% de las tierras
agricolas del pais son de temporal. En la agricultura de riego, en cambio, los cultivos
reciben el agua principalmente de otras fuentes distintas a la lluvia, como: rios, lagos,
presas o del subsuelo (mediante bombeo, por gravedad a través de canales de riego, por
aspersion o goteo). Emplea mas recursos técnicos, menos mano de obra y su rendimiento es
mayor. En México, sélo 30% de las tierras cultivadas son de riego.

Cuadro 4. Poblacion ocupada por sector de actividad y por sexo del ario 2000.
| SECTOR DE ACTIVIDAD | TOTAL | HOMBRES | MUJERES |
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Total 328,585 229,702 98,883
Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca. | 59,822 55,220 4,602
Mineria. 581 472 109
Extraccién de petréleo y gas. 52 50 2
Industria manufacturera. 92,803 60,851 31,952
Electricidad y agua. 642 527 75
Construccion. 30,275 29,663 612
Comercio. 42,957 24,956 18,001
Transporte y comunicaciones. 12,114 11,612 502
Servicios financieros. 1,494 957 537
Administracion publica y defensa 12,996 9,144 3,852
Servicios Comunales y sociales.2 28,929 11,736 17,193
Servicios profesionales y técnicos. 5,329 3,497 1,832
Servicios de restaurantes y hoteles. 8,115 3,708 4,407
Servicios personales y mantenimiento. 25,744 13,435 12,359
No especificado. 6,682 3,834 2,848

FUENTE: INEGI. Censo de Poblacién y Vivienda 2010

En el estado de Tlaxcala la agricultura bajo la modalidad de temporal ocupa la
mayor parte, exceptuando diversas zonas bajo agricultura de riego como: Apizaco,
Sanctorum de Lazaro Cardenas, Mufioz de Domingo Arenas, Atlangatepec, Terrenate,
Huamantla, Cuapiaxtla, y la zona de riego mds importante del estado con los municipios:
Ixtacuixtla de Mariano Matamoros, Nativitas, Tetlatlahuca, Zacatelco y Tepeyanco. La
distribucion de la agricultura temporal destaca ampliamente en comparacion con la de riego
(figura 3).

3.1.7. Principales cultivos.

En cuanto a los cultivos agricolas de la region de Apizaco, Tlaxcala, la mayor parte
corresponde a cultivos que se adaptan al temporal de lluvias y en una parte importante bajo
sistemas de riego, de donde se obtienen cereales y forrajes principalmente: trigo, maiz,
cebada, avena, ebo, alfalfa y canola. Existe también una importante influencia de
agricultura bajo contrato dada la presencia en la region de industrias malteras trasnacionales
y nacionales. Ademas, en la region se ha incrementado la agricultura protegida con
hortalizas como jitomate, cilantro, chiles y pepino.

En la cabecera municipal de Apizaco se encuentran distintas casas de agroquimicos
de donde se proveen agricultores de otras zonas agricolas como Terrenate y Atlangatepec,
Tlaxcala, Apan, Hidalgo y algunas localidades del estado de Veracruz. Lo anterior
incrementa la diversidad de insumos por cultivos en oferta en dichas casas comerciales.
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Figura 3. Agricultura de riego y de temporal en el estado de Tlaxcala.
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3.2. Diseiio de investigacion

El estudio se realiza basandose en observaciones a las actividades comerciales del
sujeto de estudio, con la aplicacion de entrevistas a sus directivos, empleados de piso y
gestores de crédito, asi como el andlisis de datos facilitados por escrito de parte del sujeto
de estudio.

La eleccion del intermediario financiero informal se determind por juicio propio y
por la facilidad de acceso a la informacion de la empresa, cuyos representantes
consideraron necesaria esta investigacion.

El método de investigacion es mediante un estudio de caso, dando un enfoque
cualitativo centrado en el objeto de estudio en el contexto global en donde se produce y
apoyado mediante entrevistas semiestructuradas (anexo 1) para obtener informacién en
respuesta a los objetivos e hipdtesis de la investigacion. Las preguntas abiertas fueron
contestadas con base a la percepcion de cada uno de los entrevistados.
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3.2.1. Recoleccion de la informacion.

Se realizaron un total de 19 entrevistas (técnica considerada como mas adecuada
para obtener informacion descriptiva) dirigidas a personal administrativo y gestores de
crédito de la empresa, preguntando directamente a las personas para buscar datos relativos a
sus preferencias, opiniones, satisfaccion y comportamientos. La edad promedio de los
encuestados fue de 29 afios y una antigliedad en la empresa de uno a ocho afios (un
promedio de cuatro afios), todos con la facultad de otorgar crédito. Se realizd una
implementacion de cuestionarios dirigida al personal de la empresa con base a los
siguientes criterios:

Criterios de inclusion:

e Se trabaj6 con personal de la empresa capaz de otorgar créditos.
¢ Gerentes, socios y personal capaz de intervenir en los criterios del modelo crediticio.

e Se incluye personal con experiencia en el seguimiento y cobranza que no otorga
créditos.

e Se incorporaron aportaciones de especialistas.

Criterios de exclusion.

No se incluye la intervencion de clientes, subdistribuidores o proveedores.
No se trabajé con personal no autorizado para ejercer ventas a crédito.

Finalmente, se obtuvieron datos mas puntuales mediante documentos internos
otorgados por la empresa y mediante cuestionamientos particulares hechos para el alcance
de cada indicador en este estudio.

3.3. Método o fases de la investigacion.

La estrategia seguida para el desarrollo de la investigacion fue la siguiente:

e Presentacion y explicaciéon de la investigacion. Se presentd el protocolo de
investigacion al representante legal de la empresa bajo estudio y se explicd el
objetivo, alcances y justificacion de esta investigacion.

e Solicitud de permiso. Una vez dada a conocer la investigacion se solicitd el acceso y
colaboracion a la empresa. Para ello fue solicitado guardar la confidencialidad y
hacer un buen uso de la informacion.

e Obtencion de la informacién. En esta fase se desarrollaron las entrevistas y
aplicacion de cuestionarios al total del personal que cubrid los criterios de inclusion,
y la solicitud de informacién adicional.
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e Captura de las entrevistas. En la tabulacién de la informacion se establecieron dos
tipos de datos: aquellos susceptibles de ser cuantificados (respuestas puntuales),
muchos de estos datos fueron obtenidos del sistema de administracion Trisad® y
otros obtenidos de la encuesta (Anexo 1) y aquellos que contienen apreciaciones
personales con un amplio rango de posibles respuestas. Se realizdé un concentrado
de la informaciéon en Excel® con la finalidad de analizar e interpretar los datos
recabados en campo.

e Conclusion. Finalizacion del trabajo y de la obtenciéon de informaciéon de campo
(resultados) que se obtuvieron en el presente trabajo.

e Redaccion del trabajo final. Se resalta lo mas relevante del analisis de datos y
resultados finales.

3.3.1. Operacionalidad de hipétesis.

En este apartado se detalla la operacionalizacion de las hipdtesis planteadas de
manera que el indicador lleve a las variables concretas y unidad de medida final para la
recoleccion de informacion en campo.

Hipdtesis general: El otorgamiento de créditos por parte del proveedor de
agroinsumos carece de un modelo crediticio adecuado a las caracteristicas del prestatario y
a su actividad principal en la venta de agroinsumos.

Operacionalidad:

INDICADOR | VARIABLE | SUBVARIABLE MEDICION
Seleccion de
clientes/prestatarios.

Promocién Perfil del cliente.

Procedimiento para determinar la

Capacidad y voluntad de pago. capacidad y voluntad de pago.

Analisis Determinacién de tamafio d
Modelo eterminacion de tamafio de .
erediticio préstamo y plazos. Montos y plazos ofrecidos.
Aprobacién Garantia o respaldo (contratos | Administracion de riesgos y
p y riesgo). costos (disefio y ejecucion).
Seeuimiento Monitoreo y recuperacion de Seguimiento de créditos y
& créditos. recuperacion.

4. Capitulo IV. Analisis de Resultados

En este apartado se presentan los resultados obtenidos iniciando con la descripcion del
sujeto de estudio, el contexto comercial en el que se desenvuelve y sus caracteristicas
comerciales, seguido por la descripcion de su modelo de crédito y los resultados de la
encuesta hecha a gestores de crédito del proveedor de insumos.
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4.1. Antecedentes del proveedor de insumos estudiado

Con mas de 25 afios de servicio, es una empresa dedicada a la distribucion y venta de
productos agricolas, servicios de asesoria y capacitacion tanto agricola como forestal en los
estados de Puebla y Tlaxcala, Morelos, Hidalgo y Veracruz.

La empresa esta formada por la tienda matriz ubicada en el municipio de San Martin
Texmelucan y por cuatro sucursales que ofrecen los mismos precios, productos y servicios.
Por situaciones adversas de capital, lento crecimiento y administracion deficiente de otras
dos sucursales en San Martin y Huejotzingo, en el afio 2005 se realizé una restructuracion
de las finanzas y administracion de la empresa, culminando en un cambio de
administradores y en el cierre de la sucursal de Huejotzingo.

Los objetivos planteados por esta empresa a corto y mediano plazo son el
consolidarse como la principal empresa proveedora de semillas y agroquimicos en los
estados de Puebla y Tlaxcala, con base al ejercicio de sucursales en dichos estados y en
zonas de relativa influencia en otros estados vecinos mediante asesoria y rutas de venta. A
largo plazo, la empresa ha planteado consolidarse como uno de los principales
distribuidores de semillas para siembra y agroquimicos en la Reptblica Mexicana.

4.2. Industria de agroinsumos

El mercado de insumos agricolas en la region de influencia es competido por
empresas distribuidoras locales, diferenciandose principalmente por las marcas de
productos comercializados, asociaciébn con proveedores, los servicios de asesoria y
especialidad o enfoque en agricultura, apicultura, agroforesteria, forestal, agricultura e
insumos urbanos, industria, herramientas de trabajo u otros. No obstante, estas empresas
participan activamente como proveedoras, subdistribuidores y clientes del proveedor de
insumos bajo estudio y viceversa, para algunos productos o lineas de productos no
distribuidos directamente, incluyendo el apoyo y asesoria técnica agricola eventualmente
(cuadro 5). En la region se ubican al menos 20 instituciones financieras que ofrecen
distintos servicios financieros formales. En el anexo 2 se enlistan las instituciones de banca
multiple y su ubicacion en la region bajo estudio.

Los productos comercializados por el sujeto de estudios son plaguicidas, semillas,
fertilizantes y herramientas para uso agricola, suministrados a su vez por parte de empresas
regionales, nacionales o trasnacionales que brindan servicios de financiamiento, desarrollo
técnico y promocion de sus productos para el comerciante o consumidor final.

La industria de agroquimicos es dominada por corporativos trasnacionales que
importan las mercancias o materias primas, para posteriormente formular o envasar en
México. Algunos productos son comercializados por proveedores en el extranjero y
cotizados en divisas en el punto de venta local (fertilizantes y semillas).
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Cuadro 5. Empresas distribuidoras y comercializadoras de agroinsumos en Apizaco,
Tlaxcala, México.

Numero de sucursales .
EMPRESA PRESENCIA . San Martin Comunidad CREDITO A
Apizaco CLIENTES
Texmelucan cercana
El Agricultor de Estatal 1 ) Si
Texmelucan
AgraQuest de México Regional 1 1 Si
Agro Laze Estatal 2 Si
Agroquimicos de Guano Regional 1 No
Agroquimicos y
Aspersoras de Perote Estatal ! No
Agroquimicos y Semillas .
de Pucbla Estatal 1 Si
Comermah;:dora Santa Regional 1 No
Fertilizantes Olmeca y .
SOM Nacional 1 l No
Nitroagricultura de Estatal No
Tlaxcala
Sintesis Organicas Regional 1 No
Sintesis y Formulaciones
de Alta Tecnologia Nacional 1 1 No
(SIFATEC)
Urbania El Sembrador, Regional 1 Si
S.A.de C.V. glo

Fuente: Elaboracion propia con datos
proporcionados por el sujeto de estudio.

La comercializacion de agroquimicos en la entidad se ve influenciada por los
requisitos de exclusividad de distribucion de lineas de productos lideres en el mercado. Con
el objeto de alcanzar precios preferentes y créditos convenientes, el sujeto de estudio asume
compromisos de venta y exclusividad de marca con los productores de agroinsumos, lo cual
ejerce una presion adicional para el cumplimiento de los volimenes de venta que pueden
influir en un mayor desplazamiento de ventas a crédito. En el anexo 3 se resumen las lineas
de productos comercializados, el esquema de distribucién y en su caso el tipo de
financiamiento.

4.3. Modelo de crédito

En este estudio se realizd6 un total de 20 entrevistas dirigidas a personal
administrativo y gestores de crédito de la empresa. La edad promedio de los encuestados es
de 29 afios y una antigiiedad en la empresa de uno a ocho afios (un promedio de cuatro
afios), todos con la facultad de otorgar crédito.
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4.3.1. Promocion

Las ventas que realiza el proveedor de insumos consistieron en tres principales tipos:
contado, crédito con garantias y ventas mediante cobros a tarjetas bancarias (crédito de
terceros); otro tipo de ventas y en menor proporcion fueron mediante vales por subsidios
gubernamentales, créditos a la palabra y el intercambio de mercancias con otros
proveedores de agroinsumos (Grafico 1).

Grafico 1. Tipos de venta del proveedor de insumos

& De contado

M A crédito con garantias

™ Crédito a la palabra

® Cobro con tarjeta

bancaria

8 Vales o subsidios

M Intercambio de
mercancias

\. S

Fuente: elaboracion propia con datos de la encuesta a gestores de crédito.

El 85% de los encuestados dijo conocer los requisitos de crédito solicitados por el
proveedor de insumos y se considerd que dichos requisitos cumplen con las necesidades de
la empresa; sin embargo, se presentd en un 15% de los casos en que no se tuvo
conocimiento de estos requisitos a pesar de contar con autorizacion para la colocacion de
ventas a crédito. Asimismo, un 90% de los gestores de crédito consideraron positivamente
que la empresa siga otorgando créditos aunque con requisitos mas estrictos, teniendo el
resto una respuesta negativa.

Los gestores de crédito realizaron el 58% de las ventas a crédito con el objetivo de
no negar el servicio y/o conservar el cliente, y en un 30% de estas ventas fue con la
intencion de aumentar las ventas (Grafico 2).
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Grafico 2. Objetivos de las ventas a crédito.
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Fuente: elaboracion propia con datos de la encuesta a gestores de crédito.

El proveedor de insumos no indicé el objetivo por el cual ofrece ventas crédito a sus
clientes. Los gestores de crédito otorgaron la mayoria de los créditos por solicitud del
cliente (conservar al cliente), aumentar el volumen de ventas y ofrecer un mejor servicio.
Por otro lado, el objetivo de aumentar las ventas (a crédito) se vio influenciada por la
relacion del volumen de ventas y el cobro de comisiones que significan ingresos
pecuniarios para los gestores de crédito. Finalmente, ofrecer un mejor servicio o generar
una ganancia no fueron vistos como un objetivo importantes.

El porcentaje de las ventas a crédito (38%) varia de un gestor de crédito a otro,
siendo los gerentes de sucursal quienes aprueban la mayoria de estas ventas (50%) y los
auxiliares en una menor proporcion (20-30%). Los administrativos otorgan créditos para

ventas por montos mayores o para plazos por temporada, las cuales son poco frecuentes
(menos del 10%).

4.3.2. Analisis

Los créditos otorgados por el proveedor de insumos se basan principalmente por el
monto de crédito solicitado por los clientes, es decir, el monto requerido por compra o por
evento. Lo anterior se debe a los requisitos establecidos por la empresa que son mas
rigurosos conforme mayor es el monto de crédito solicitado.

El principal criterio para seleccionar a un cliente como sujeto de crédito fue por la
antigliedad con la empresa; cabe mencionar que esta antigiiedad no se refiere al historial
crediticio sino a su asiduidad a la tienda. El modelo crediticio considera un interés
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moratorio del 2 al 5% como una sancion cuando se ha llegado al vencimiento de los plazos
de pago (Anexo 4).

Se encontr6 que los criterios para la aprobacién y el otorgamiento de crédito por los
plazos y montos méximos no fueron los inicos que se tomaron en cuenta por parte de los
gestores de crédito entrevistados (Grafico 3).

Gréfico 3. Criterios para la seleccion de clientes sujetos de crédito.

(" ™

Por la antigiiedad del
cliente

% Reside en la misma
localidad
wé Por su capacidad de pago

# Por su fuente de ingreso

& Por su nivel de ingreso

Fuente: elaboracion propia con datos de la encuesta a gestores de crédito.

Aunque no se identific6 un perfil especifico de los clientes que compran a crédito, si
se relaciond la mayor frecuencia de estas ventas cuando son al mayoreo o por parte de
agricultores a gran escala.

El cumplimiento de los requisitos de crédito es determinado por el departamento de
crédito y cobranza de la empresa. La antigliedad del cliente fueron los principales criterios
por los que se establecid la capacidad de pago del cliente. Los criterios con los que se
determina la capacidad de pago del cliente por parte de los gestores de crédito se muestran
en el anexo 4.

La capacidad y voluntad de pago fueron influenciadas por la antigiiedad del cliente
en la tienda; sin embargo, se encontraron diferencias importantes en la determinacion de
ambos conceptos por parte de los gestores de crédito.

Aunque existieron dificultades para diferenciar la capacidad y voluntad de pago por
parte de los entrevistados, la consulta con otras empresas, la antigiiedad del cliente y el
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burd de crédito fueron considerados como las mejores alternativas para la determinacion de
la voluntad de pago. En dos casos, los entrevistados indicaron no tomar en cuenta estos
criterios para realizar una venta a crédito (Anexo 5).

El plazo de pago de créditos se realizd acorde a los criterios de crédito de la
empresa, que corresponden a un plazo fijo de 30 dias naturales a partir de la venta con
intereses moratorios a partir de la fecha de vencimiento del crédito. En algunos casos se
otorgan créditos especiales por temporada agricola con un interés del 3% anual. En cambio
los montos de crédito fueron determinados considerando varios factores: por la solvencia
econdmica, por el monto requerido, por temporada agricola, segin el periodo de pago, y en
menor proporcidn, la antigiiedad del cliente y por cultivo (Anexo 5).

4.3.3. Aprobacion

Los aspectos tomados en cuenta para la aprobacion de un crédito dependieron del
proceso de andlisis crediticio descrito en el apartado anterior (analisis), siendo los mas
importantes la antigliedad del cliente y la capacidad de crédito de la empresa. La
antigliedad del cliente resultd ser un factor predominante en el otorgamiento de créditos en
general, a lo que se asocia la intencidn de fidelizar o conservar a los clientes asiduos. En los
casos en que se alcanzd el tope del presupuesto crediticio o para créditos por montos
extraordinarios se tomo en cuenta la capacidad de crédito de la empresa (Anexo 5).

La aprobacién de créditos hasta por montos de diez mil pesos puede ser dada por el
gerente de sucursal, por montos de hasta cien mil pesos se requiere la aprobacién en
conjunto del gerente de sucursal y del departamento de crédito y cobranza y de la junta de
socios en conjunto para créditos superiores a 100 mil pesos (Anexo 4).

4.3.4. Seguimiento

El seguimiento de créditos en la empresa se realiza seglin los requisitos de crédito
establecidos, los cuales contemplan plazos de créditos por treinta dias o por temporada
agricola. El seguimiento de crédito se realiza mediante llamadas telefonicas o correos
electronicos cuando el crédito esta proximo a vencer.

Para subdistribuidores y clientes de mayoreo el seguimiento se da durante los
recorridos de abasto (surtido), mismos en los que se cubren pedidos a crédito y se realiza
cobranza. En estas visitas domiciliarias se da seguimiento a los créditos de mayoreo y su
programacion es semanal durante primavera y verano, periodo en el que se presentan los
picos de venta dependientes de los periodos agricolas de siembra y mantenimiento de
huertos, el resto del afio es variable, pudiendo ser mayor a un mes (Anexo 4).

El otorgamiento de créditos fue considerado como un aspecto negativo que les
genero trabajo extra (30%), pérdida de mercancias (22.6%) y pérdidas econdmicas (19.4%)
entre otras (Anexo 4). Los gestores de crédito no tuvieron claridad sobre los niveles de
cartera vencida ni de morosidad de sus clientes, y en algunos casos manifestaron no
conocerlos.

En todas las ventas realizadas a crédito no se tomaron en cuenta los costos de
crédito y cobranza. Aunque no se tuvo una estimacion de cudnto ascienden estos costos,
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este tipo de ventas a crédito tienden a ser para clientes locales o de la misma entidad que
acuden a sucursal a realizar sus pagos.

5. Capitulo V. Analisis y discusion

5.1. Tecnologia crediticia. La participacion del proveedor de insumos en la cadena
como punto de venta de materias primas para la produccion agricola lo vuelven
una fuente dominante y preferida de crédito para los agricultores, de acuerdo
con Pérez & Jofre (2000 son un canal de crédito accesible al medio en el que se
desenvuelve.

Las ventas del proveedor de insumos observan una fuerte segmentacion geogra-
fica y especializacion por tipos de cultivo y zona agricola, como lo indica Vogel
(2003). De acuerdo con Christen & Pearce (2005), la concesidon de créditos no
es la actividad principal del sujeto de estudio, sin embargo, su intencidn es con-
servar a sus clientes (fidelizacion) o de aumentar el volumen de ventas; asi las
ventas a crédito reducen el riesgo operativo al vincular esta actividad con la ase-
soria técnica, la entrega del insumo, menores costos de transaccion y el estable-
cimiento de relaciones duraderas con el cliente.

Las dificultades de acceso al crédito formal en la regién o la falta de productos
financieros adecuados al segmento de productores agricolas, de acuerdo a Lo-
pez-Moctezuma & Samaniego (2012) limitan a manejar sus operaciones en
efectivo o recurrir a créditos de proveedores, como lo son los créditos asociados
a la venta de insumos (créditos indirectos).

El modelo de crédito del sujeto de estudio puede reducir el riesgo de no pago,
de acuerdo con Sartawi y Save the Children (2005), mediante el establecimiento
de relaciones preferenciales con el cliente y mediante la reduccion del tipo de
cultivo o materia prima que se esté financiando. Asimismo, se pueden mitigar
riesgos en préstamos por montos superiores mediante la incorporacion de segu-
ros agricolas o mediante el uso de cuentas internas.

Con base al modelo de crédito analizado respecto al otorgamiento de créditos,
los controles y administracién no han sido eficientes y de acuerdo a lo indicado
por UNCTAD (2004) y KIT, IIRR & FOROLACFR (2010) esto puede estar
asociado a altos costos administrativos.

5.2. Aspectos de la tecnologia crediticia. En este apartado se comparan los aspec-
tos del modelo de crédito estudiado y de las tecnologias crediticias revisadas en
el marco tedrico de las instituciones financieras rurales: Financiera Calpia de El
Salvador (Navajas & Gonzalez-Vega, 1999), y las financieras bolivianas: CRE-
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CER (Quir6s, Rodriguez-Meza & Gonzalez-Vega, 2003), FADES (Rodriguez-
Meza, Gonzalez-Vega, & Quirds-Rodriguez, 2003), Caja Los Andes (Rodri-
guez-Meza & Gonzalez-Vega, 2003), y PRODEM (Rodriguez-Meza, Gonzélez-
Vega & Gonzalez-Gonzalez, 2003)

5.2.1.

5.2.2.

5.2.3.

El capital humano y seleccion de promotores. El perfil de promo-
tor de crédito no resultd ser un requisito para realizar ventas a crédito,
sino que todo el personal de planta puede hacerlo siempre y cuando
pase un tiempo razonable de haber laborado en la empresa. Por otro
lado, el personal gestor de créditos no lleva un proceso de induccion
como la asignacion de cursos o capacitaciones que provean conoci-
mientos bésicos de contabilidad, computacion y andlisis financiero.
En ese sentido, el modelo de crédito carecid de un procedimiento pa-
ra describir la capacidad y voluntad de pago de los prestamistas.

La seleccion de promotores de crédito en un modelo de crédito més
eficiente podria incluir estrictamente una preseleccion, entrenamiento
y un perfil especifico, cuya formacién académica permite una efi-
ciente familiarizacidn con el entorno rural.

Perfil del promotor. Un aspecto pendiente en el modelo de crédito
fue la capacitacion del personal gestor de créditos en el proceso de
seleccion de clientes que incluya los siguientes aspectos: la identifi-
cacion de prestatarios potenciales mediante la emision de sefiales (ga-
rantias, documentacion y referencias); el trato a clientes antiguos;
evaluacion de clientes y medicion del nivel de riesgo de cada cliente.

Seleccion de clientes. El proceso de seleccion de clientes sujetos de
crédito, por ser dirigido a clientes antiguos a la empresa y/o residen-
tes de la misma comunidad, contempla la autoseleccion y autoexclu-
sion de clientes; sin embargo, este modelo de crédito dificilmente
puede ser replicado o expandido a otras instituciones; las visitas al
hogar, referencias de vecinos u otras organizaciones financieras po-
drian representar el filtro mas importante para nuevos prestatarios, de
las cuales s6lo la tltima de estas fue tomada en cuenta por parte de la
empresa.

a) La charla. El proceso de seleccion del sujeto de estudio pue-
de incorporar una conversacion directamente con los clientes
en donde se indique las consecuencias de no pagar a tiempo
sus deudas y que el préstamo consiste en efectivo y no es un
producto. Los clientes, por otro lado, deben ser capaces de
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5.2.4.

5.2.5.

5.2.6.

5.2.7.

mostrar fuentes alternativas de pago, que no son clientes mo-
rosos y que se puede confiar en ellos.

b) Inclusion y exclusion de clientes. Este aspecto puede verse
mermado debido a la familiarizacién y confianza que el clien-
te ha generado en eventos anteriores de compra. La antiglie-
dad y asiduidad del cliente pueden reducir la probabilidad de
autoexclusion del prestatario debido en parte a que los reque-
rimientos tedricos de la empresa no se cumplan estrictamente
en relacion a su capacidad de pago.

Entrevista. Una de las mas grandes omisiones encontradas en este
estudio es que no se cuenta con una entrevista clara y directa dirigida
al solicitante, a pesar de la gran importancia que esta tiene. La entre-
vista es la primera oportunidad para conocer la forma en que el soli-
citante se enterd de los servicios de la empresa, el objetivo del prés-
tamo, con qué fuentes de ingreso adicionales cuenta, € indicar al
cliente el tipo de garantias aceptadas, ventajas y desventajas de cada
tipo.

Formulario. La solicitud de crédito, informacion personal, documen-
tacion y las referencias personales que respaldan, resultan ser un re-
quisito de crédito indispensable con fines legales y de formalidad; sin
embargo, en el modelo de crédito no se considera un formulario co-
mo solicitud de crédito ni la constatacion domiciliaria o confirmacion
de la informacién que brinda el solicitante.

Informacion de otras fuentes de crédito. De acuerdo con los gesto-
res de crédito de la empresa, previo a una concesion, se realizan con-
sultas con otras empresas de la regiéon que otorgan créditos para co-
nocer si el solicitante tiene cuentas en mora. Sin embargo, los princi-
pales criterios tomados en cuenta son la antigiiedad del cliente y el
cumplimiento de las garantias; la consulta solo se centra en otros
proveedores de agroinsumos cuando esta se da.

Visita al cliente. Una caracteristica particular de las tecnologias mi-
crofinancieras adaptadas al medio rural consiste en incorporar diver-
sas visitas en busca de indicadores que le permitan evaluar mejor al
solicitante. En este sentido, una de las mejores aportaciones a la tec-
nologia crediticia del sujeto de estudio es la integracion de este as-
pecto que busca hacer notar la presencia de la empresa y la seriedad
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5.2.8.

5.2.9.

5.2.10.

del proceso crediticio llevado a cabo. Asimismo, la prestacion de
atencion técnica especializada por cultivo y zona.

Estados Financieros Historicos y Proyectados. Con la finalidad de
evaluar la viabilidad de la inversion de la empresa en el modelo de
crédito, resulta conveniente calcular un balance general para reflejar
la capacidad de pago del solicitante mediante el flujo de caja. Esto
representaria una ventaja para el proveedor de agroinsumos al visua-
lizar la viabilidad del proyecto de crédito, mostrar al cliente sus flujos
de efectivo y con ello reducir las pérdidas por la no recuperacién del
crédito.

Garantias. Constituyen el principal respaldo de los préstamos otor-
gados por parte del proveedor de agroinsumos. Aunque se limita a
maquinaria, titulos de propiedad y pagarés, se debe considerar la efi-
cacia del sistema judicial y que la garantia aceptada justifique los
costos de transaccion asociados con ella. En el modelo crediticio se
solicita la firma de un pagaré por el doble del monto del préstamo,
que busca cubrir los gastos generados por el cobro via judicial y que
influye negativamente en la aversion al riesgo por parte en el solici-
tante.

Aprobacién y desembolso. Para la aprobacion de créditos el modelo
estudiado contempla un segundo filtro en todos los casos. Para prés-
tamos hasta por diez mil pesos la aprobacion es por parte del gerente
de sucursal avisando al departamento de crédito y cobranza, y para
montos mayores contempla la autorizacion por el consejo de accio-
nistas adicional a los dos anteriores (anexo 4). En este sentido, la ma-
yoria de los créditos otorgados estan dentro del primer tipo, por lo
que es conveniente considerar la inclusion del segundo filtro con las
mismas caracteristicas que para montos mayores. Lo anterior resulta
conveniente como retroalimentacion entre sucursales y reducir la
omision por defecto en el otorgamiento de créditos, y que, aunado al
desarrollo de un perfil como oficial de crédito y una evaluacion mas
estricta, se disefie un producto de crédito que se ajuste a las necesida-
des del otorgante.

Este modelo crediticio debe incorporar el cobro de un interés compe-
titivo si se busca cubrir los costos de transaccion y de crédito. Con
ello amortizar los costos y las cuentas incobrables que invariable-
mente existen en las instituciones financieras. El cobro de intereses
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5.2.11.

5.2.12.

5.2.13.

5.2.14.

implica la generacion de una ganancia y la inclusion del riesgo moral
en el modelo de crédito.

Seguimiento y control interno. Una aportacion importante al mode-
lo de crédito podria consistir en el desarrollo de productos mas espe-
cificos a las necesidades de los prestatarios, es decir, que respondan a
la naturaleza de las actividades para las cuales se otorga el préstamo,
ajustando para ello los términos y condiciones al ciclo productivo.

Seguimiento preventivo. Aunado al punto anterior, el modelo de
crédito debe involucrar aquellas sefiales o indicadores de riesgo de la
inversion, tales como: un evento negativo (siniestros o enfermedades
agudas); informacion de vecinos y clientes; desviaciones de fondos o
el incumplimiento de plazos, entre otros. De estos aspectos, el sujeto
de crédito sélo contempld el seguimiento preventivo cuando el crédi-
to esta por vencer, es decir, el plazo de un mes al cual se otorgd la
mayoria de créditos, dejando asi otros aspectos importantes para un
modelo de crédito exitoso.

Clientes antiguos. Los clientes que solicitan dos o mas créditos no
dejan de ser riesgosos y para ellos también se requiere la actualiza-
cién de garantias y de los flujos de caja. La antigiiedad permite cono-
cerlos mejor y de esa forma ofrecerles términos y condiciones de
acuerdo a las caracteristicas de cada uno. Sin embargo, se encontrd
en el estudio que no se hace una diferenciacion precisa entre un nue-
vo solicitante o un cliente antiguo, y que esta diferenciacion sea de-
pendiente de informacion recabada mediante la sistematizacion de in-
formacidn de créditos anteriores. Por el contrario, el historial crediti-
cio se resume en una base de datos de ventas por cliente en la que se
puede diferenciar o no si dichas ventas fueron al contado o a crédito,
dejando a los gestores de crédito sin informacidn que verifique la an-
tigliedad del cliente y su historial crediticio. Otras desventajas adi-
cionales son la constante rotacion de personal interno y la movilidad
del cliente entre sucursales.

Cumplimiento de Contratos. Las omisiones de las visitas domicilia-
rias y de las exigencias de garantias para algunos clientes, impide lle-
var a cabo un cumplimiento de contratos estrictos y uniforme para
todos los clientes. Lo anterior repercute en pérdidas econémicas o en
la reduccion del namero de clientes para la empresa. Por otro lado, el
modelo de crédito no establece un reglamento de crédito o especifi-
cacion del procedimiento en caso de incumplimiento de pagos, como
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5.2.15.

5.2.16.

5.2.17.

lo son: declaracién de moratoria, tolerancias, proceso de retiro de
bienes en garantia, su venta y como los saldos impagos repercutan en
la remuneracion del gestor de crédito respectivo.

Productividad y costos de transaccion. Para un modelo de crédito
eficiente resulta imperativa la estimacion de los costos de transaccion
que involucren las horas’hombre invertidas y gastos relacionados al
otorgamiento de créditos por evento y la inclusién de incentivos pe-
cuniarios que involucren variables determinadas como: tamafio de
cartera, nimero de clientes, nimero de clientes nuevos, volumen de
ventas y recuperacion de créditos. En el modelo de crédito estudiado
se consideraron las variables: volumen de ventas mensual (saldadas)
y responsabilidad del gestor de crédito (al gerente de sucursal corres-
ponde un 50% de las comisiones por ventas y el restante es dividido
entre auxiliares de sucursal). No obstante, dichas variables no estimu-
lan eficientemente al seguimiento de créditos durante los picos de
venta por parte de los gestores de créditos y se omite la inclusion de
incentivos no pecuniarios que estimulen el manejo de un mayor nd-
mero de variables con indicadores de crédito saludables. Los incenti-
VOS no pecuniarios resultan importantes en la cultura de una organi-
zacion crediticia al formalizar un estatus o distintivo en relacién al
cumplimiento de las politicas y apego a la misién de la empresa, ma-
terializado en un reconocimiento o premio al mérito.

Costo financiero para los prestatarios. La estimacion de los costos
financieros permite hacer mesurable la eficiencia del modelo de cré-
dito. Asi los costos financieros, los costos adicionales y los tiempos
de respuesta con los que se conceden los créditos de parte del sujeto
de estudio deben exponerse a los prestatarios que estén dispuestos a
cubrirlos para acceder a este servicio.

Costos de transaccion. Como principal componente del costo total,
los créditos rurales y agropecuarios pueden afianzarse con un meca-
nismo de reduccion de costos de transaccion; por ejemplo, la integra-
cion de un sistema de gestion de calidad o la determinacion de com-
ponentes ¢je enfocados a reducir los altos costos de transaccion y con
ello la seleccion adversa. En el presente estudio se encontrd que los
costos de transaccion y los costos financieros habian sido tomados en
cuenta solo en casos de solicitantes foraneos y cuya resolucion que-
daba al criterio del gestor de crédito.
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5.2.18. Control interno y flujos de informacion. La integracion de audito-
rias y la generacion de reportes estdndar (dentro y entre sucursales)
resulta importante para el manejo de altos volimenes de operacion a
través del tiempo y para varios tipos de productos de una manera efi-
ciente, asimismo, permite ejercer un mayor control de la actividad en
sucursal (es).

5.2.19. Competencia. El segmento del mercado en el que se ubica el pro-
veedor de agroinsumos estudiados es muy competido dado el caracter
agricola de la region. Esta situacién puede generar una ventaja en el
establecimiento de acuerdos entre organizaciones que permitan el ac-
ceso a informacion de deudas del cliente con otros acreedores. Una
evaluacion detallada de los clientes y un estricto control de mora
puede permitir la gestion de un modelo de crédito que reduzca la in-
formacion incompleta de los clientes.

5.3. Tecnologias crediticias de bancos comunales (village banking)

La incorporacion de un esquema crediticio grupal al modelo de crédito del pro-
veedor de insumos, podria, como prueba piloto o en casos especiales, generar un
sistema innovador en el financiamiento informal por medio de proveedores dada su
amplia frecuencia y éxito en del medio rural mexicano.

El funcionamiento de los bancos comunales que incorporan tecnologias como
las capacitaciones, la cuenta interna y grupos de prestatarios (de aval mutuo o man-
comunado), han demostrado resultados importantes en México con elevados niveles
de rentabilidad (Rhyne & Guimon, 2007). Entre otros aspectos, los bancos comuna-
les pueden incluir:

a) Cuenta de ahorro. Por medio de un mecanismo de ahorro
mancomunado se asegura la capacidad de pago de los clientes.
Se solicita la creacion de una cuenta de ahorro en el banco de
preferencia con un monto equivalente al 10% del crédito que
estan solicitando. Los préstamos se ofrecen desde un 3%
mensual de interés y cuentan con un seguro de vida basico.
Sin embargo, estos bancos pueden también ofrecer créditos
individuales (Rhyne & Guimon, 2007).

b) Capacitacion. Adicionalmente del servicio de venta a crédito,
la tecnologia grupal involucra capacitaciones a las socias en
temas sobre salud y crédito.
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c) La cuenta interna. Este aspecto tecnologico funciona como
un mecanismo informal de seguro, que ante la variabilidad de
los ingresos y de los precios de los productos agropecuarios
permita amortizar la liquidez del proveedor de insumos (Qui-
1ds, Rodriguez-Meza & Gonzalez-Vega, 2003).

6. Capitulo VL. Conclusiones

El proveedor de agroinsumos actia como una fuente dominante de crédito para
agricultores dada su segmentacion y adaptacion al medio agricola rural del municipio de
Apizaco, Tlaxcala. Mediante un modelo de crédito agil y accesible goza de claras ventajas
en sus ventas a crédito con el objetivo de fidelizar a sus clientes o aumentar sus ventas. El
riesgo de no pago fue moderado debido a las relaciones preferenciales con el cliente, aseso-
ria técnica y el nulo desvio de fondos financiados.

El modelo de crédito adolecié del perfil de promotor de crédito definido, exclusivo
y capaz de identificar, evaluar y medir el nivel de riesgo de cada prestatario. Dicho papel
fue sustancial en los aspectos crediticios omitidos en el proceso crediticio, tales como: (1)
evaluacion de la voluntad y capacidad de pago, (2) el desarrollo de charlas, entrevistas y
promocion de créditos que induzcan la autoexclusion, (3) formalizacion de documentos y
solicitud de crédito y garantias, (4) andlisis de créditos y viabilidad de proyectos de inver-
sion (consultas a otras fuentes de financiamiento y flujo de caja de la inversion), (5) moni-
toreo de financiamientos mediante visitas al cliente y asistencia técnica especializada, (6)
prospeccién de productos financieros adecuados al prestatario, (7) actividades de segui-
miento, control interno y seguimiento preventivo, y (8) seguimiento de lineamientos y
cumplimiento de garantias.

Se identifico la falta de otros aspectos crediticios de mayor importancia como la
productividad e incentivos para el promotor de crédito, la estimacion de costos de transac-
cidn para la empresa y para el prestatario, el establecimiento de los objetivos y politicas de
crédito, y un mayor control interno y flujo de informacién que permiten optimizar la activi-
dad crediticia entre sucursales y la competitividad.

7. Capitulo VII. Implicaciones y recomendaciones

El establecimiento de una oficina especifica para préstamos vinculada a las ventas
del proveedor de insumos puede optimizar la correcta colocacion de créditos como un prés-
tamo en efectivo y no como un préstamo indirecto (productos o articulos).
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Aunque este estudio no enfocé la inclusidén de tecnologias crediticias de bancos co-
munales, estas bases crediticias pueden ofrecer a los proveedores de insumos una gestion de
créditos innovadora cuyos resultados en el medio rural se muestran sélidos y en expansion.

El estudio del financiamiento hacia atrds y hacia delante de la cadena de valor de los
proveedores de insumos puede aportar informacién importante para el disefio de productos
financieros en los que se involucre la participacion de agentes financieros formales o de la
banca de desarrollo.

Dada la gran diversidad de proveedores de insumos y su papel como agentes de fi-
nanciamiento informal en el medio rural, es importante el desarrollo de investigaciones en
otros segmentos comerciales que vislumbren las relaciones existentes entre proveedores,
distribuidores y consumidores y en medianos y largos plazos.
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8. Capitulo VIII. Anexos.

ANEXO 1. Cuestionario dirigido a administrativos, gestores de crédito y auxiliares de
crédito del proveedor de agroinsumos.

El presente cuestionario forma parte de una investigacion que pretende conocer los
procedimientos para la comercializacidén de agroquimicos a crédito.
Los datos recabados son confidenciales y solo para fines académicos.

Nombre del encuestador:
Lugar y fecha:

CUESTIONARIO PARA ADMINISTRADORES Y AUXILIARES DE CREDITO
ASOCIADO A LA VENTA DE AGROINSUMOS

INSTRUCCIONES: Responda a este cuestionario marcando con una “X” una o mas
opciones segun se indique en el cuadro de respuestas para cada pregunta.
GENERAL

1. Puesto laboral que desempeiia dentro de la empresa:

PUESTO: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
Administrativo Y1
Gerente Y2
Auxiliar de sucursal Y3
2. (Qué edad tiene? afios (X1)
3. ¢Cuanto tiempo tiene trabajando en la empresa (afios)? X2)

VARIABLE PROMOCION

4. ;Cuales son las formas de venta que tiene la empresa?

) MARQUE UNA O )
FORMAS DE VENTA: MAS OPCIONES: CLAVE:
De contado Y4
A crédito con garantias Y5
Crédito a la palabra Y6
Cobro con tarjeta bancaria Y7
Vales o subsidios Y8
Intercambio de mercancias Y9
Otro: Y10
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5. ¢Por qué realiza ventas a crédito?

. | MARQUE UNA O i
FORMAS DE VENTA: MAS OPCIONES: CLAVE:
El cliente lo solicita Y11
Conservar al cliente Y12
Generar una ganancia Y13
Aumentar las ventas Y14
Ofrecer un  mejor Y15
servicio
Otro: Y16
6. ¢Conoce los requisitos de crédito de la empresa?

RESPUESTA: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:

Si Y17

No (saltar a pregunta 8) Y18

7. ¢Considera que los requisitos de crédito cumplen con las necesidades de la empresa?

RESPUESTA: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
Si Y19
No (saltar a pregunta 8) Y20
No sabe Y21

8. ¢Qué porcentaje de sus ventas realiza a crédito?

RESPUESTA: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
Ventas a crédito (%) Y22
No sabe Y23

9. (Coémo selecciona a un cliente como apto para ofrecerle un crédito?

RESPUESTA: MARQUE UNA O MAS [ CLAVE:
OPCIONES:

Por la antigiiedad del cliente Y24
Reside en la misma Y25
localidad

Por su capacidad de pago Y26
Por su fuente de ingreso Y27

Por su nivel de ingreso Y28
Otro Y29




10. ¢Cuadl es el perfil del cliente que solicita créditos con mayor frecuencia?

PERFIL DEL CLIENTE: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
No existe un  perfil Y30
especifico

Clientes de mayoreo Y31
Clientes de menudeo Y32
Agricultores a  pequeifia Y33
escala

Agricultores a gran escala Y34
Segun su actividad Y35

VARIABLE ANALISIS

11. {Coémo determina la capacidad de pago del cliente?

RESPUESTA: MARQUE UNA O CLAVE:
MAS OPCIONES:

Por la antigiiedad del Y36

cliente

Visitando su domicilio Y37

No lo toma en cuenta Y38

Por cumplir los Y39

requisitos de crédito

Revisando estados de Y40

cuenta.

Otro (indicar): Y41

12. {Cémo determina la voluntad de pago del cliente?

RESPUESTA: MARQUE UNA O CLAVE:
MAS OPCIONES:

Por la antigiiedad del Y42

cliente

Buro de crédito Y43

Consulta con  otras Y44

empresas

No lo toma en cuenta Y45

Otro (indicar): Y46




13. ;Coémo determina los montos y plazos de crédito que ofrece a sus clientes?

MARQUE UNA O MAS OPCIONES:

RESPUESTA: PARA PARA
MONTOS CLAVE: PLAZOS CLAVE:
Por la antigiiedad del cliente Y47 Y54
Por temporada agricola Y48 Y55
Por periodo de pago (mensual) Y49 Y56
Por monto requerido en la Y50 Y57
venta de insumos
Por su solvc?nma econdémica o Y51 V58
su nivel de ingreso
Por cultivo Y52 Y59
Otro (indicar): Y53 Y60
VARIABLE APROBACION
14. ; Qué aspectos toma en cuenta para la aprobacion de un crédito?
RESPUESTA: MARQUE UNA O CLAVE:
MAS OPCIONES:
Capacidad de crédito de Y6l
la empresa
Historial crediticio del Y62
cliente con de la
empresa
Cumplimiento de Y63
garantias
Deudas con vecinos, Y64
otras empresas 0
instituciones
Créditos pre-aprobados Y65
con empresas
Otro (indicar): Y66




VARIABLE SEGUIMIENTO

15. ;Cémo se realiza el seguimiento de créditos en la empresa?

RESPUESTA: MARQUE UNA O CLAVE:
MAS OPCIONES:

Por unidad de tiempo X3

(indicar dias)

Cuando el crédito del Y67

cliente esta por vencer

Cuando el crédito del Y68

cliente se ha vencido

Por programacion de Y69

rutas de cobranza

Cuando el cliente se Y70

presenta en sucursal

Otro (indicar): Y71

16. {Coémo realiza la recuperacion de créditos vencidos?

RESPUESTA: MARQUE UNA O CLAVE:
MAS OPCIONES:

Por unidad de tiempo X4

(indicar dias)

Visitas al cliente Y72

Llamadas telefonicas Y73

Cuando el cliente se Y74

presenta en sucursal

No realiza ninguna Y75

actividad

Otro (indicar): Y76

17. {Ha tenido problemas debidos a la venta a crédito?

RESPUESTA: MARQUE UNA O CLAVE:
MAS OPCIONES:

Pérdida de clientes Y77
Pérdidas de mercancias Y78
Pérdidas econdémicas Y79
Trabajo extra Y80
Reduccion del volumen Y81

de ventas

No he tenido problemas Y82
Otro (indicar): Y83




18. (Cual es el porcentaje de cartera vencida en la empresa?

RESPUESTA: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
Cartera vencida (%) X5
No sabe Y84

19. ;Cudl es el porcentaje de clientes morosos?

RESPUESTA: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
Morosidad (%) X6
No sabe Y85

20. Al realizar una venta a crédito jtoma usted en cuenta los costos de crédito y cobranza?

RESPUESTA: MARQUE UNA OPCION: | CLAVE:
Si Y86
No (saltar a pregunta 22) Y87

21. ¢ A cuanto ascienden los costos de crédito para la empresa?

RESPUESTA: MARQUE UNAO | CLAVE:
MAS OPCIONES:

Costos  por  atencidon vy Y88

seguimiento (tiempo del

personal)

Costos de papeleria Y89

Costos por cobranza telefonica Y90

Costos por cobranza a domicilio Y91

Comisiones Y92

Otros costos (indicar): Y93

22. ;Considera usted que la empresa debe seguir otorgando créditos a sus clientes?

RESPUESTA: MARQUE UNA CLAVE:
OPCION:

Si Y94

Si, con  requisitos Y95

diferentes 0 mas

estrictos

No Y96

Otro (indicar): Y97

Agradecemos su respuesta y el tiempo que se nos ha brindado.



Anexo 2. Instituciones financieras presentes en las comunidades de Apizaco y San Martin

Texmelucan.
INSTITUCION FINANCIERA TIPO PRODUCTO UBICACION
Apizaco San Martin Texmelucan
Banamex Banca multiple X X
Banco del Ahorro Nacional Y Servicios Banca multiple X
Financieros
Banco Wal Mart de México Banca multiple X
Bancomer Banca muitiple X X
Banorte Banca multiple X X
Bansefi Banca multiple X
Caja Anawac Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Caja Depac Poblana Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Caja Solidaria Terrenate Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Financiera Familiar Mexica Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Grupo Invergon se Texmelucan Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
HSBC Banca multiple X X
Impulsora Agricola Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Prenda Credito Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Prenda Vialsy Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Provident de México Sociedades de Ahorro y X
Préstamo
Santander Serfin Banca multiple X X
Scotiabank Banca multiple X X
Uninet Inverlat Sociedades de Ahorro y X X
Préstamo
Unidn de Vanguardia Desarrollo Sociedades de Ahorro y X X

Préstamo

Fuente: Elaboracion propia con datos proporcionados por el

sujeto de estudio.
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Anexo 3. Principales proveedores y lineas de productos del sujeto de estudio.

Productos comercializados en la empresa

Proveedor Procedencia . . Forma de Distribucién Esqufan?a de
Tipo Cantidad crédito
__pago
Progen Internacional Herraml'e ntas y 105 Contado Indirecta NA
refacciones
Harris Moran Internacional Semillas 95 Crédito Directa Mensual
Syngenta Internacional Plaguicidas 94 Crédito Directa Temporada
Cosmocel Nacional Feml}zames Y 70 Crédito Directa Temporada
bioestimulantes
Felco Internacional Herraml.e ntas y 69 Contado Indirecta NA
refacciones
Victorinox Internacional Henamlf: ntas y 65 Contado Indirecta NA
refacciones
Varios Varios Varios 64 Varios Indirecta NA
Swissmex Nacional Herramlf: ntas y 58 Contado Indirecta NA
refacciones
Agricultura nacional Nacional Plaguicidas 50 Creédito Directa Mensual
Marvel Nacional Herraml.entas Y 46 Contado Indirecta NA
refacciones
Compo Internacional l?ertll-lzantes Y 39 Crédito Directa Temporada
bioestimulantes
Bayer Internacional Plaguicidas 32 Contado Indirecta NA
Rucker de México Internacional Herram@ ntasy 30 Contado Indirecta NA
refacciones
Berentsen Internacional Semillas 29 Crédito Directa Temporada
Bravo Nacional Plaguicidas 29 Contado Indirecta NA
Chemtura Internacional Plaguicidas 27 Crédito Directa Temporada
Tridente Nacional Plaguicidas 24 Crédito Directa Mensual
PHC México Internacional Plaguicidas 23 Contado Indirecta NA
Semillas criollas Regional Semillas 23 Crédito Directa Mensual
Antarix Internacional Henaml§ntas y 22 Contado Indirecta NA
refacciones
Bejo Internacional Semillas 22 Crédito Directa Temporada
Pioneer México Internacional Semillas 21 Crédito Directa Temporada
Summit Agro Mexico | Internacional Plaguicidas 20 Crédito Directa Mensual
Seminis Internacional Semillas 19 Contado Indirecta NA
GBM Internacional Eenll}zantes Y 16 Contado Indirecta NA
bioestimulantes
ITSCO Internacional Semillas 16 Crédito Directa Temporada
Grupo IBARQUIM Internacional F.em].l zantes y 15 Crédito Directa NA
bioestimulantes
Arimitzu Internacionat Herraml'e ntas’y 14 Contado Indirecta NA
refacciones
BASF Internacional Plaguicidas 14 Contado Indirecta NA
FMC Internacional Plaguicidas 14 Contado Indirecta NA
Promotora Tecmca Nacional Plaguicidas 14 Contado Indirecta NA
industrial
Arysta Ijlf'esc1ence Internacional Plaguicidas 13 Contado Indirecta NA
Meéxico
Dupont México Internacional Plaguicidas 12 Contado Indirecta NA
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Fertilizantes y

SAMET Nacional bioestimulantes 12 Contado Indirecta NA
Dow Agr osciences Internacional Plaguicidas 11 Contado Indirecta NA
México
Wolff industries Internacional Herraml.e ntas y 11 Contado Indirecta NA
refacciones
CBM Internacional }?em].l zantes y 9 Contado Indirecta NA
bioestimulantes
Agroenzimas Nacional P.‘ertll_lzantes Y 7 Contado Indirecta NA
bioestimulantes
Cheminova Internacional Plaguicidas 7 Crédito Directa Temporada
Asgrow Internacional Semillas 6 Contado Indirecta Temporada
K+S Internacional F.eml.1 zantes y 6 Crédito Directa NA
bioestimulantes
Nutri 1nsumos Nacional l?ertll}zantes y 6 Crédito Directa NA
mexicanos bioestimulantes
Southern Star Internacional Semillas 6 Crédito Directa NA
Biochem system Internacional Plaguicidas 5 Contado Indirecta NA
Ducor Internacional lfertll.lzantes ¥ 5 Contado Indirecta NA
bioestimulantes
Edena Seeds Internacional Semillas 5 Contado Indirecta NA
Interie Internacional Semillas 5 Contado Indirecta NA
Monsanto Internacional Plaguicidas 5 Crédito Directa NA
SIPSA Internacional Herraml_entas y 5 Contado Indirecta NA
refacciones
VITOL Internacional Plaguicidas 5 Contado Indirecta NA
Pfizer Internacional Plaguicidas 4 Contado Indirecta NA
Gowan Mexicana Internacional Plaguicidas 3 Contado Indirecta NA
1QC Internacional Plaguicidas 3 Contado Indirecta NA
Novartis Internacional Plaguicidas 3 Contado Indirecta NA
Rat-Kill Internacional Plaguicidas 3 Contado Indirecta NA
Sakata Internacional Semillas 3 Contado Indirecta NA
Seromex Nacional Semillas 3 Contado Indirecta NA
Cabel Internacional Herram{e ntas y 2 Contado Indirecta NA
refacciones
Cristensen Nacional Semillas 2 Contado Indirecta NA
Disagro Internacional F'ertll.lzantes y 2 Contado Indirecta NA
bioestimulantes
CAMEX Internacional I*jertll.lzantes ¥ 1 Contado Indirecta NA
bioestimulantes
Dinag Internacional Plaguicidas 1 Contado Indirecta NA
Fermil Nacional Pjeml.‘ zantes y I Contado Indirecta NA
bioestimulantes
Frigocel Mexicana Internacional Herramlle ntas 'y 1 Contado Indirecta NA
refacciones
Gimbel Mexicana Internacional Herramlle ntas y 1 Contado Indirecta NA
refacciones
Optimus seed Nacional Semillas 1 Crédito Directa Temporada
Poliestireno Nacional Herramn-entas y 1 Contado Indirecta NA
refacciones
SQOM Nacional Fertilizantes 1 Contado Indirecta NA

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 4. Descripcion de requisitos de crédito del proveedor de agroinsumos.

Linea de crédito Requisitos Garantias Tasas de interés Observaciones.
HASTA $10,000.- e Solicitud de crédito. e  Factura Los intereses | Autoriza Gerente de
original del | normales en los | Sucursal avisando al
e  Firmar el pagaré por un vehiculo. primeros 30 dias | departamento de
monto de $20,000.00. de  vencimiento | Crédito y Cobranza.
e Otra garantia | son del 2%, y los
e El pagaré forzosamente prendaria. intereses Tiempo de respuesta
estara firmado por un moratorios, a | para el crédito es de 2
aval. s Al iniciar la | partir del dia 31 | dias.
demanda legal, | de  vencimiento
e TFirma de contrato de los gastos y | sondel 5%.
crédito. comisiones por
abogados y
¢ Identificacion del IFE bancos
del titular y aval. correran por
cuenta del
s Comprobante de deudor.
domicilio de titular y
aval: no mayor a dos
meses de antigiiedad.
®  Dos referencias
comerciales (se
solicitan numeros
telefonicos).
$10,000.00 A | »  Solicitud de crédito. e  Facturas Los intereses | Autorizados por
$90,000.00 recientes (5 | normales en los | Gerente de Sucursal
e El solicitante y dos afios) con | primeros 30 dias | en coordinacién con
avales firman el pagaré valor catastral | de  vencimiento | Crédito y Cobranza.
por un monto de de son del 2%, y los
$100,000.00 $150.000.00 o | intereses El crédito y los
escrituras moratorios, a | contratos seran por
®  Personas morales deben plblicas  con | partir del dia 31 | temporada, al finalizar
acreditar con poder valor catastral | de  vencimiento | se renovara el contrato
notarial. de $50,000.00 | son del 5%. o se cancelara el
0 mas (copias) crédito.
e Identificacion del IFE con indicacion
del titular y avales. en el contrato Tiempo de respuesta
de autorizacién para el crédito es de 1
*  Comprobante de para hacer o a 5 dias habiles.
domicilio de titular y investigar el
aval: no mayor a dos gravamen en el
meses de antigiiedad. R.PP.
e Dos referencias
comerciales 'y  dos
bancarias.
100,000.00 A | o  Solicitud de crédito. e  Facturas Los intereses | Autorizados por
$1,000,000.00 recientes (5 | normales en los | Consejo de
e Firma del pagaré afios) con | primeros 30 dias | Accionistas en
(impreso en hoja de valor catastral | de  vencimiento | coordinacion con

seguridad) por parte del

solicitante, los dos
avales solventes
(investigacion),

representante  legal de
la  empresa, socio
mayoritario y
administrador

de
$150.000.00 o
escrituras
publicas  con
valor catastral
de $50,000.00
o mas (copias)
con indicacion

son del 2%, y los
intereses
moratorios, a
partir del dia 31
de  vencimiento
son del 5%.

Gerente de Sucursal.

Los créditos y
contratos seran por
temporada al finalizar
se renovaran a
solicitud del cliente.
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financiero y conyuges
de los mencionados por
un monto de crédito
solicitado.

Personas morales deben
acreditar con poder
notarial.

Copia de  seguros
contratados al menos
por el ciclo del crédito.

Identificacion del IFE
del titular y avales.

Carta de libertad de
gravamen del R.P.P.

Comprobante de
domicilio de titular y
aval: no mayor a tres
meses de antigiiedad.

Dos referencias
comerciales 'y  dos
bancarias.

en el contrato
de autorizacion
para hacer o
investigar el
gravamen en ¢l
R.P.P.

Tiempo de respuesta
limite es de 3 a 10
dias habiles
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Anexo 5. Resultados de la encuesta aplicada a personal gestor de crédito del sujeto de
estudio (fuente: elaboracion propia con datos de la encuesta a personal del sujeto de

estudio).

Grafico 4. Determinacion de la capacidad de pago.

/"

\.

® Por la antigtiedad del
cliente

| Visitando su domicilio

ud Por cumplir los requisitos
de crédito

# Revisando estados de
cuenta.

Griéfico 5. Determinacion de la voluntad de pago.

K’

H Por la antigliedad del
cliente

M Buro de crédito

u Consulta con otras
empresas

® No lo toma en cuenta
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Grafico 6. Montos de crédito en la venta de agroinsumos.
e ¥ e

5.3% 5.3% H Por la antigliedad del
cliente

W Por temporada agricola

& Por periodo de pago
{mensual)

H Por monto requerido en
la venta de insumos

\. >

Grafico 7. Aspectos para la aprobacion de créditos por parte de los gestores de crédito.

-~ — - Cils alln

4.5%

M Capacidad de crédito de la
empresa

® Antigliedad del cliente

ki Cumplimiento de
garantias

M Deudas con otras
empresas

M Créditos pre-aprobados
(subsidios)




Grafico 8. Frecuencia de seguimiento de créditos.

f

— — — —

® Por unidad de tiempo (30
dias)

@ Cuando el crédito del
cliente esta por vencer

i Cuando el crédito del
cliente se ha vencido

& Por programacion de
rutas de cobranza

& Cuando el cliente se
presenta en sucursal

Grafico 9. Problematica asociada al otorgamiento de créditos.

M Pérdida de clientes

M Pérdidas de mercancias

i Pérdidas econdmicas

M Trabajo extra

& Reduccion del volumen de
ventas
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