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Desde hace un tiempo atras, estamos como pafs y como sociedad, en la
bisqueda de cambios que nos permitan la profundizacién de la democracia y mayores
oportunidades en lo econémico, de manera tal que podamos vivir en paz y procurar
niveles de crecimiento que contribuyan a que todos tengamos un mejor nivel de vida.

Esta emergencia del cambio, se refleja también en la demanda de los clientes
de las microfinanzas, que buscan por un lado, servicios diversificados para sus diferentes
actividades y por otro, servicios especificos para sus iniciativas productivas, ademads
que sean ofertados con calidad a un costo menor.

Sin lugar a dudas, desde hace pocos afios atris, el enfoque de demanda esta
cada vez mas presente en las instituciones microfinancieras y mas recientemente, su
preocupacion para satisfacer de mejor manera las expetativas de los productores.
También es de destacar la calidad y calidez con la que brindan sus servicios; sin
embargo, el tema de costos sigue siendo una tarea pendiente, a pesar de que en los
ultimos afios se evidencia una disminucidén progresiva de la tasa de interés.

En todo caso, la fijacién de la tasa de interés no deberfa partir de una decision
politica, por cuanto serfa no reconocer los enormes avances que ha hecho el sector
privado en el marco de una economia de mercado, que ha significado tener una
actividad microfinanciera sostenible y en permanente crecimiento. Es por ello que,
a nuestro entender, la disminucién de la tasa de interés puede ocurrir si acaso hay
condiciones macroeconémicas estables (por ejemplo una inflacién controlada) y si
las instituciones microfinancieras logran economias de escala, sea por esfuerzo propio
o a través de fusiones, y también por disminuir sus costos.

Al respecto, da la sensacién de que la disminucién de costos en las condiciones
tecnoldgicas actuales serd muy limitada; es por ello, que estamos persuadidos de que
llegé el momento de cuestionarnos seriamente los procedimientos vigentes en la
otorgacién de servicios financieros desde el momento de su solicitud, evaluacién,
aceptacion, aprobacién, realizacion y en su caso, recuperacién. Hoy por hoy, buena
parte de esos procesos se realizan de manera manual y no se estan aprovechando los
enormes avances tecnolégicos en software y hardware aplicados a las finanzas y los
realizados en el campo de las comunicaciones.

Entrar a nueva etapa del desarrollo de las microfinanzas, que implique la
expansion y profundizacién del mercado con servicios diversificados para los clientes
a costos menoftes, pasa necesariamente por la introduccién de nuevas tecnologfas.
Ahi esta el desafio, si acaso Bolivia quiere mantener el liderazgo en el desarrollo de
las microfinanzas a nivel internacional, y sobre todo, si acaso quiere estar acorde a
los tiempos de cambio que vive el pais.
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Riesgos de la implementacion de
sistemas de informacion en las IMF

Antecedentes

La innovacién tecnolégica en el sector micro-
financiero va asociada generalmente al desa-
rrollo o la adquisicién de software (o sistemas
de informacién) que permitan administrar de
mejor manera el manejo de la informacién
con el fin de alcanzar la eficiencia.

Muchas Instituciones Microfinancieras (IMF),
al momento de decidirse por el cambio de un
sistema de informacion existente o a la imple-
mentacién de uno nuevo, eligen en base a dos
opciones: unas optan por el desarrollo propio
y otras por la adquisicién de un enlatado
existente en el mercado que puede incluir o
no la personalizacién respectiva.

Desarrollo propio

Como desarrollo propio se entiende que la
IMF decida entre, ya sea contratar una empresa
para un desarrollo a medida o contratar bajo
su dependencia el equipo de programadores
especialistas para desarrollar el software en la
institucion misma.

Segin las estadfsticas del “Standish Group”1
y el analisis realizado en 75.000 proyectos de
software en el mundo, con una inversién de
mas de 250.000 millones de $us, sélo el 28%
fueron exitosos, es decir que éstos fueron
desarrollados e implementados tal cual fueron
previstos, en tiempo, recursos y funcionalidad,
el 23% de los proyectos definitivamente fueron
fracasos y el 49% presentaron varios problemas
para poder ser completados (lo que implic
mas inversién de tiempo y recursos).

Del analisis de los proyectos fracasados, segin
las mismas estadisticas, el detalle de los origenes
y factores que causaron el fracaso se muestran
en las tablas 1y 2.

Carlos Ditmeyer

Como sepuede ver, el porcentaje mas alto del
origen de los errores se encuentra en la fase
de estudio y analisis, principalmente en la
definicién de los requerimientos, que es la
etapa donde se define lo que se espera como
funcionalidad del software a desarrollar. Asi,
un requerimiento erréneo producira que el
software desarrollado no responda de manera
practica ni funcional a lo solicitado original-
mente por la IMF. También a veces sucede
que, por el largo tiempo invertido en el desarro-
llo, el requerimiento inicial ya no responda al
requerimiento comercial vigente de la insti-
tucion.

El calculo de la inversién requerida (tiempo,
recursos técnicos, humanos y financieros) en
general es subestimado por la IMF al inicio
del proyecto, lastimosamente a medida que se
va profundizando el avance, éste ira solicitando
de forma constante mas recursos que seran
insostenibles para las pequefias IMF, igual-
mente estos retrasos podtian afectar de forma
critica el rendimiento de la eficiencia de la
instituciéon con consecuencias muy negativas.

Es por esto que, para que una IMF se decida
por un desarrollo propio debe comprender
los riesgos inherentes a ello.

Enlatado

La compra de un “enlatado” o software ya
desarrollado tiene igualmente sus riesgos, pero
estos son menores a los de un desarrollo
propio. Su eleccién debe basarse en un software
desarrollado por una empresa especializada y
con experiencia en sistematizar las mejores
practicas del sector.

Los riesgos de la implementacion de un soft-
ware a veces no son claramente identificados
(o valorados en su verdadera dimensién) por
la IMF y llegan a ser determinantes para el
éxito o fracaso en la implementacién del mis-

Tabla 1: Origen de los er- Tabla 2: Factores de falla o cancelacién en los proyectos
rores de software
Factores de falla o cancelacién %
Fase % Requerimientos incompletos 13.1
Estudio y analisis 56 Deficiencia en el involucramiento del usuario 12.4
Disefio 10 Deficiencia de recursos 10.6
Caodigo 7 Expectativas no realistas 9.9
Otros 27 Deficiencia en soporte ejecutivo 9.3
Cambios en los requerimientos y especificaciones 8.7
Deficiencia en la planeacién 8.1
Ya no se necesita mas 7.5
Deficiencia en administracion de TI 6.2
Desconocimiento en tecnologia 4.3
Otros 9.9

mo. De acuerdo a mi experiencia profesional,
la clasificacién por orden de importancia de
los riesgos es la siguiente:

2) Humanos

b) Personalizacién (riesgos en las adecua-
ciones requeridas)

¢) Técnicos (riesgos asociados al entorno
técnico)

d) Metodolégicos (riesgos asociados a la
metodologfa de implementacién elegida)

Por motivos de espacio, sélo analizaré de
forma detallada los principales riesgos hu-
manos, brindando formas para su mitigacion;
ya que estos son determinantes y se deben
minimizar para el éxito del proyecto, estos
riesgos son:

® Recursos humanos reacios al cambio
Existen usuarios que no aceptan cambiar de
software e inician una guerrilla mediatica que
a veces repercute y escala a nivel gerencial “Ej.
El antiguo sistema era mejor y el nuevo no
funciona” sin que esto sea real.

® Todo el equipo gerencial debe estar conven-
cido de los beneficios del cambio, de la respon-
sabilidad conjunta y transmitirlo a los mandos
medios y operativos de forma reiterativa. Debe
existir retroalimentacion constante a todo nivel
entre los equipos de trabajo para solucionar y
aclarar cualquier problema existente.

@ Disponibilidad mal dimensionada del
personal asignado al proyecto

La IMF no invierte en RRHH adicionales para
el proyecto de cambio de software y espera
que los mismos funcionarios realicen el dfa a
dia y las nuevas tareas asignadas para la imple-
mentacioén del nuevo sistema, esto conducira
a un desgaste fisico e intelectual muy rapido
que puede desembocar en deserciones o tra-
bajo mal realizado.

B La IMF debe necesariamente contratar
apoyo para las tareas diarias.

@ Dificil identificacion del personal clave
con dominio del negocio y de procesos
La IMF delega a personal subalterno -sin
conocimiento preciso del negocio y de los
procesos de la institucién- como contra parte
del proyecto. Esto generara casi siempre que,
al momento de la validacién final del software
por el personal clave, éste detectard que el
software no realiza lo solicitado, implicando
constantes repeticiones de todo el proceso
para la validacién del software, desde su pa-
rametrizacion inicial.

B Las personas de contra parte del proyecto
de parte de la IMF deben ser las conocedoras
del negocio y de los procesos, ademas contar
con poder de decision.

@ Cambios de personal clave
La rotacién continua de personal clave, reper-
cute en las diferentes maneras que tiene cada

persona, de enfocar el negocio, con las con-
siguientes repeticiones de procesos.

B La IMF debe evitar la rotacion de personal
clave durante el proyecto.

Conclusion

La eleccién que tiene que tomar una IME, ya
sea de desarrollo propio o la adquisicion de
un software enlatado, debe ser realizada con-
siderando todos los elementos de anilisis de

riesgo adecuadas. En este articulo he presen-
tado sélo una parte de estos, esperando haber
contribuido para una correcta decision al
momento que la IMF elija cambiar o incorpo-
rar un nuevo sistema de informacién.

1 The Standish Group, Chaos Report 2000 - 2003: es
una empresa especializada en la investigacion de las
tecnologias de informacién, publica reportes de
estadisticas sobre los éxitos en el desatrollo de software.
www.standishgroup.com

El desarrollo y la innovacion
tecnolégica, los nuevos desafios
de las microfinanzas existosas

Uno de los primeros paradigmas que tuvo que
ser revisado por los que estamos en la industria
microfinanciera, fue el que la gente priorizaba
el acceso a los servicios crediticios y la tasa de
interés era un elemento absolutamente se-
cundario, afirmdbamos con mucho conven-
cimiento que “no hay peor crédito que el que
no se tiene”. Otras constataciones nos anun-
ciaron que el mercado esta cambiando, que
los nichos de mercado tradicionalmente defini-
dos por una segmentacion ligada casi exclusi-
vamente a los niveles de ingresos no era muy
util para el disefio de nuevos productos y
servicios. Lia poblacién meta ha empezado a
exigir nuevos y mejores servicios.

Amén de estas noticias, la institucionalidad
también estd sufriendo cambios dristicos,
nuevos actores estan cada dia mas interesados
en la base de la piramide poblacional, se revisan
las estadisticas a la luz de oportunidades comer
ciales. Las organizaciones financieras de de-
sarrollo, tradicionalmente ocupadas en tareas
de inclusion, presionadas ya desde hace mucho
tiempo por mantener indicadores financieros,
han tenido que incluir en sus preocupaciones
la construccion de indicadores de desempefio
social, que si bien fueron su razén de ser,
precisan ser sistematizados y puestos de mani-
fiesto. Existen cuestionamientos respecto al
valor real de las acciones de lucha contra la
pobreza. Muchos afirman que los avances son
muy modestos, a pesar del alto costo de estas
acciones.

Este ambiente de presiones multiples, tiene la
virtud de movilizar a la gente y a las institu-
ciones. Las angustias son fuertes pero impulsan
a generar nuevas iniciativas, desaffan a buscar
otros ambitos de accién, pero sobre todo
obligan a repensar muchas cosas, entre las
mas importantes: ¢Cémo abordar la innovacion
y el desarrollo manteniendo los niveles de
éxito alcanzados en un ambiente cada vez mas
cambiante?

Roxana Mercado

La toma de decisiones para abordar procesos
de cambio, debe pasar por establecer con
claridad los criterios que impulsaran este cam-
bio, caso contratio se corte el riesgo de apostar
por cualquier cosa que implique algo diferente
y no precisamente aquello que el mercado esta
demandando o aquello en lo que las organiza-
ciones tienen experiencia o potencial de de-
sarrollo. Con el aire de los tiempos, también
se ha puesto de manifiesto la necesidad de
mayor apertura para aceptar alianzas, reconocer
el potencial de otros, aprovechar los espacios
abiertos. Esta nueva corriente no es facil,
porque se enfrenta con el celo institucional,
a veces con un egofsmo que puede juzgarse
sano porque precautela el derecho de creacion
de algunas iniciativas.

Establecer alianzas estratégicas que vayan en
la corriente de ganar-ganar, es vital. Estas
estrategias deben basarse en votos de confianza
en la que los socios tengan plena claridad de
los términos y de las condiciones en las que
cada socio tiene que actuar. Los aspectos en
los que actualmente hay mayor interés para
generar volumen tienen que ver con: nueva
tecnologfa que ayude a superar los problemas
tradicionales de conectividad de las entidades
microfinancieras, productos que agreguen
ventajas competitivas y permitan la fidelizacion
de los clientes, acceso a fuentes alternativas
de captacion de recursos, terciarizaciéon de
servicios auxiliares que rebajen costos, capaci-
tacion y actualizacion profesional, entre otras.

La generacién de tecnologia de conectividad
es uno de los ejemplos que precisa del estableci-
miento de alianzas estratégicas, de otro modo
los costos hacen inviable trabajar con
volumenes limitados. Existen alternativas de
asociacién que ya han transitado por el disefio
e implantacién de modelos tecnoldgicos.

Desde hace mas de 5 afios, la mayorfa de los
actores microfinancieros se ha embarcado en

Carlos Ditmeyer

Gerente General

Microfinanzas Software SRL

Empresa boliviana con clientes en varios
pai ses de Latinoamérica, especializada
en la provisién de software para en-
tidades de microfinanzas.
www.MicrofinanzasSoftware.com
Jcarlos@microfinanzassoftware.com

la investigacion y disefio de microseguros,
existen valiosas conclusiones e iniciativas en
marcha, sin embargo un elemento que estd
afectando su avance, es el interés particular
de cada uno de los actores de generar modelos
exclusivos.

FINSOL México, una microfinanciera que se
propuso, desde su origen, avanzar desde los
servicios microcrediticios hacia la generacién
de servicios microfinancieros incluyentes, ha
logrado con el concurso de profesionales con
experiencia, arrancar propuestas como una
Red Transaccional que opera actualmente con
mas de 100 puntos de atencién, un modelo
de servicios de remesas y un modelo de mi-
croseguros, atendiendo a mas de 270.000
clientes en México y Perd. En esta experiencia
ha sido vital encontrar socios estratégicos que
compartan esta inquietud y estén dispuestos
a abrir sus puertas para recibir ideas y aportar
con las propias, que indudablemente son mu-
chas. Buscar alianzas no siempre es tarea facil,
pero un elemento que ha facilitado el camino
ha sido la actitud de los socios para encontrar
intereses comunes tanto en lo estratégico como
en lo operativo.

Los costos son usualmente un asunto sensible
en el didlogo para establecer alianzas, pero de
lo que se trata es justamente, de encontrar un
equilibrio adecuado para manejarlos en base
a la generacion de volumen. En el ejemplo
FINSOL esa fue la practica, los socios y la
entidad no sélo avanzaron en la direccion de
alianzas bipartitas, sino que establecieron
alianzas multiples en las que el norte fue la
generacién de economias de escala. Actual-
mente FINSOL esta interesada en generar la
misma dindmica en Bolivia, para sumar fuerzas
con las alianzas establecidas ya en el continente.
Su oferta de asociacién esta basada en la
construccion de masa critica para manejar los
microseguros y la red transaccional en condi-
ciones de ventaja para los usuarios finales.

Roxana Mercado

Directora General Centro y Sur América
FINSOL

r.mercado@finsol.com.mx




¢Es necesario un nuevo modelo
de microfinanzas en Bolivia?

El microcrédito en Bolivia ha recorrido un
largo y exitoso camino desde sus inicios en la
década de los afios ochenta, etapa en la que
las organizaciones de esta industria se carac-
tetizaron por operar en entornos de monopo-
lio y bajo una oferta mono producto. Desde
ese entonces, se ha convertido en lo que hoy
se denomina microfinanzas, donde la oferta
se caracteriza por una serie de productos y
servicios tanto desde el punto de vista de
créditos como de depdsitos y también de
servicios financieros en general como son las
remesas, los microseguros, las tarjetas de débito
y otros. Hoy, la mayor parte de las organiza-
ciones de la industria de las microfinanzas
atraen y retienen clientes con alternativas que
antes no existfan en el sector. Sin embargo,
nos enfrentamos a nuevos desafios y retos
que vencer, que mas alld de los productos y
servicios desarrollados, hacen con la forma y
las metodologias que utilizamos.

Algo de historia

Para entender lo anterior, es importante re-
cordar algunos aspectos desde el surgimiento
de las primeras entidades sin fines de lucro
(ONG), como una forma de brindar acceso
al crédito a sectores de menores ingresos y
marginados del financiamiento formal. La
primera experiencia de éstas fue la Fundacién
PRODEM que dio lugar algunos afios después
a BancoSol, como el primer banco comercial
del mundo especializado en la microempresa.

Kurt Koenigsfest

El rol de BancoSol, al igual que el rol de las
otras instituciones que lo sucedieron, fue
critico al incorporar de forma exitosa al sistema
financiero formal, a microempresarios que
hasta entonces no tenfan acceso a otras fuentes
de financiamiento. Los clientes de este sector
tenfan como Unica alternativa a familiares o
amigos, o a los prestamistas informales.

La autosostenibilidad no era en esa época un
aspecto relevante, ya que los recursos
provenian de donaciones y fondos subsidiados.
Por tanto, las ONG eran entidades gestoras
de crédito mas que verdaderos intermediarios
financieros. A partir de 1992, con la creacion
de Bancosol, comienza el proceso de
“formalizacién” de esta industria en nuestro
pais, entendido esto como la constitucién de
entidades financieras reguladas dedicadas a
las microfinanzas. Este proceso fue facilitado
luego por el gobierno de entonces, que en el
aflo 1995 emite el Decreto Supremo N° 24000,
el cual norma la creacién y funcionamiento
de los Fondos Financieros Privados (FFP)
como intermediarios financieros especializados
en brindar servicios a micro y pequefios pres-
tatarios.

Es importante mencionar que en las etapas
de inicio, no fue el lucro el motivo para que
las ONG adopten la decision de “formali-
zarse”, sino el poder satisfacer la gran demanda
de crédito que se habfa generado en el mercado
a partir de tener la capacidad de recibir depsi-
tos del publico y fondear esa cartera. Veinte
afios después, vemos que las entidades regu-
ladas mantienen sus misiones institucionales
y el objetivo de brindar mayores oportunidades
economicas a la poblacién de bajos ingresos.
Esto se ratifica al analizar la composicién
accionaria de las entidades de microfinanzas
que, en su gran mayoria, son instituciones sin
fines de lucro y entidades internacionales, con
participaciones todavia minoritatias de inver-
sionistas privados. Lo particular esta quizas,
en que ahora se busca alcanzar el objetivo de
llegar a la base de la piramide socioeconémica
de manera sostenible y permanentemente,
mediante la escala, la diversificacion, la amplia-
ci6én de la oferta y un alto nivel de profesiona-
lismo entre los operadores.

La industria hoy

Las IMF reguladas del pafs, hoy han sobrepa-
sado una cartera de préstamos de $us 680
Millones (6% del PIB) y dep6sitos del pablico
por mas de $us 510 Millones (4.6% del PIB).
Ambeas cifras representan datos record. Por

otra parte, vemos que los destinos de la cartera
de préstamos estan 36% en comercio, 38%
en servicios, 19% en produccién, 6% en asala-
riados, y un 1% en otros sectores.

Estas entidades emplean a 4753 funcionatios
o aproximadamente el 35% de las personas
que trabajan en el sistema financiero nacional,
y atienden desde 182 agencias urbanas y 88
rurales, constituyendo esto dltimo el 29% de
todos los puntos de atencién del sistema de
intermediacion en el pafs.

Junto con lo anterior, resaltan sin lugar a dudas,
las tasas de crecimiento de las tltimas gestiones
en las IMF reguladas. Desde el afio 2003 hasta
la estimacién del afio 2007, los crecimientos
porcentuales han sido de 23%, 28%, 28%,
27% y 27%, tasas muy por encima de las
reflejadas por los bancos comerciales, por las
Mutuales, por las Cooperativas y por las ONG,

que hoy no existe una clara diferenciacion
entre los distintos operadores y su oferta.

Resulta interesante analizar también los niveles
de rotaciéon y de “transferencia” de recursos
humanos que se tiene en el sector hoy, donde
asesores de crédito e incluso Gerentes de
Agencia se trasladan entre institucion e insti-
tucion por diversas razones, dentro de las que
destacamos las econémicas y de desarrollo
profesional, aspectos acentuados en el dltimo
tiempo con la llegada de los bancos comerciales
al campo de las microfinanzas. En forma
paralela, dentro de las caracteristicas del sector,
vemos modelos de distribucién sumamente
similares basados en agencias fisicas de alto
costo y con pocas probabilidades de llegar a
sectores menos desarrollados del pais.

Paralelamente, la industria ha sido sujeto de
presiéon en el ultimo tiempo, desde el punto

en los mismos perfodos.
Pero de ello surgen a la vez
las preguntas como ser ¢de
qué tamafio es el mercado?
y écuanto espacio queda
todavia para sostener esas
tasas tan importantes de
crecimiento? Algunas esti-
maciones sobre el tamafo
del mercado llegaron a
diferentes conclusiones, que
van desde $us 800 hasta $us
1.200 Millones, lo que nos
llevaria a pensar que habrfa
espacio para seguir avan-
zando a este ritmo. Sin em-

“ Este nuevo modelo de
negocios deberd permitirnos
llevar las microfinanzas a
mayor escala, bajar adn
mds las tasas de crédito,
profundizar mercados,
seguir acompafiando el
desarrollo de nuestros
clientes y competir de mejor
forma con los nuevos
participantes”

de vista politico, con un
gobierno que considera que
las tasas pasivas que se
pagan a los depositantes
son muy bajas y que por
otra parte, la tasas para los
préstamos son muy altas.
Continuando sobre el tema
tasas, algunos calculos nos
muestran que para el pro-
medio de las organizaciones
de microfinanzas reguladas,
las tasa minima a ser co-
brada a los clientes de
préstamos estaria en el or-
den del 17% para alcanzar

bargo, en algunos puntos
especificos de las zonas urbanas y peri urbanas
de nuestro pafs hemos llegado a saturar la
oferta. Como ejemplo, tomemos a Quillacollo
en Cochabamba, donde Bancos de microcrédi-
to, Bancos comerciales, FFP, Mutuales, Coope-
rativas y ONG se disputan un mercado de
aproximadamente 300,000 personas en la zona,
en base a precio como principal argumento.

La tecnologia crediticia que
utilizamos

Al analizar la industria de las microfinanzas
en Bolivia, vemos que ya se trata de un sector
maduro, con mas de 20 afios desde la primera
organizacién que dio los primeros pasos. Sin
embargo, en esencia, todavia trabajamos bajo
tecnologias de crédito “tradicionales”, con
alta dependencia de trabajo manual y repetitivo
y con productos también “tradicionales” en
el sector, como son la banca comunal, los
préstamos solidarios, los préstamos con des-
tino de vivienda, los préstamos de caracter
asociativo y los individuales en sus distintas
formas que van desde capital de trabajo, capital
de inversion hasta las lineas de crédito rotativas
para aquellos clientes de mayor experiencia y
tamafio. A lo anterior, se suma el hecho de

equilibrio.

Es asi entonces, que podemos aseverar que
por presiones externas, llamense éstas gobier-
no, competencia y mercado y por presiones
internas, que serfan estructura de costos,
necesidad de expansién, modelo de negocios
maduro y necesidad de seguir profundizando,
consideramos necesatio pensar en un nUEVo
modelo de negocios en la industria de las
microfinanzas. Este modelo debera ademas
permitirnos llevar las microfinanzas a mayor
escala, bajar aun mas las tasas de crédito, que
ya son las mas bajas de América Latina, pro-
fundizar mercados, seguir acompafiando el
desarrollo de nuestros clientes y competir de
mejor forma con los nuevos participantes en
el mercado, sean éstos bancos comerciales o
el propio estado.

Cambio de modelo

Al hablar de cambio de modelo, es im-
prescindible comenzar planteando algunos
aspectos que tal vez en el pasado nos han
cerrado las posibilidades de pensar desde otros
angulos. Las “grandes verdades” del pasado,
como ser que los clientes de las microfinanzas
no usaran tecnologia, que los asesores de
crédito son el dnico medio de llegar a la

microempresa, o que las microfinanzas sélo
son para los sectores de comercio y servicios.

Por esto se plantea trabajar en nuevas dimen-

siones de innovacion:

1. Elevar nuestras propias capacidades inter-
nas y preparar nuestras organizaciones
para cambiar.

2. Tener total apertura y ser muy criticos en
evaluar nuestras actuales tecnologias.

3. Partir de cudles son hoy las verdaderas
necesidades de los clientes en el mercado.

4. Atraer a otras industrias para apoyarnos;
ejemplo: la industria del software, o la de
scorings crediticios.

5. Trabajar con los reguladores, ya que la
innovacion requiere de la participacion de
las autoridades para ponerse en practica.

Atacando el problema

En base a lo anterior, y en forma concreta,
las areas a innovar serian:

1. Sistemas de Pago

Poner los sistemas automatizados de pago a
disposicién de los clientes de nuestro sector.
Los beneficios para los clientes se mediran
desde la conveniencia y seguridad para ellos,
para las IMF repercutird en aumentos en
eficiencia y la llegada a ubicaciones mds
dificiles. Ejemplos de mecanismos de esto son
las tarjetas innominadas, de prepago, de débito,
cajeros automaticos, celulares, otros.

Algunos desafios a enfrentar radican en que
todavia pocas IMF son miembros de redes
de pagos. Se ha desarrollado poco a nivel de
los grandes operadores hacia mercados de la
base de la piramide, y también se da el hecho
de que los clientes estin acostumbrados a
transacciones en efectivo principalmente.

2.- Telefonia Celular

Hacer que los celulares sean verdaderos medios
de pago. Hoy ya se encuentran en el mercado
algunos inicios en este campo, sin embargo
no se ha logrado que los celulares sean verda-
deros dispositivos de transacciones para realizar
pagos de créditos, transferencias entre cuentas,
pagos de servicios, abonos de remesas y otros
similares.

Desde el punto de vista del cliente, esto repre-
sentarfa lo dltimo en conveniencia, ya que los
actuales costos de transaccién para un micro-
empresario al dejar su puesto de trabajo y
acercarse a nuestras instituciones es altisimo.
Casi el 100 % de nuestros clientes utilizan
teléfonos celulares.

Los desafios a vencer en nuestros paises sobre
esta alternativa todavia radican en los elevados
costos por transaccion y en las vulnerabilidades
de seguridad.

3. Automatizacién del proceso de créditos
El actual proceso utilizado por nuestras insti-
tuciones considera las etapas de promocion

y ventas, evaluacioén y aprobacion, desembol-
s0s, pagos y cobranzas y renovacion. Dado
esto, el rendimiento del asesor se limita a
poder administrar ciertas cantidades de opera-
ciones por dfa y por mes. Los SC0res de cartera
pueden disminuir pasos y aumentar la produc-
tividad del asesor, la escala se facilitaria también
mediante el uso generalizado de credit bureaus,
en las que se incluya a todas aquellas actividades
relacionadas con el crédito, no sélo en el
sistema financiero.

Los desafios a vencer tienen que ver con las
regulaciones necesatias para abrir credit bureaus,
la no existencia de un sistema de identificacion
unico nacional y la resistencia de nuestras
propias entidades a cambiar nuestros métodos.

4. Nuevos canales

En el modelo tradicional, nos manejamos a
través de sucursales, agencias y asesores de
créditos para llegar a los clientes. Un esquema
eficiente hasta ahora, pero costoso y que no
permite mayor escala.

En esto se ha visto innovaciones como el uso
de redes de terceros como son supermercados,
farmacias, tiendas al por menor, en las que
éstos se convierten en una especie de agencia.
Se ha tenido casos de éxito como la cadena
Extra en México, que dado su conocimiento
del mercado, pasé a convertirse en un Banco
que ahora atiende al sector nuestro.

5. Instituciones Multiproducto y
Multiservicio

Algo hemos mencionado sobre la evolucién
de nuestras entidades, que pasaron de ser
organizaciones monoproducto a organiza-
ciones multiproducto. Esta es un area en la
cual no existe limite, sino la propia iniciativa
y capacidad de nuestra gente. En la medida



en que nuestros clientes encuentren mas pro-
ductos y servicios que necesitan, permaneceran
con nosotros a lo largo del tiempo. Adicional-
mente, los ingresos que se generan por distintos
productos, desconcentran la dependencia en
pocos de ellos, lo que tiende ademids a per-
mitirnos seguir bajando tasas de interés para
préstamos.

6. Aprovechar el sistema financiero actual
El objetivo de nuestra industria es el de atender
cada vez a mas clientes en la base de la piramide
y darles oportunidades de una vida mejor.
Hasta hoy hemos utilizado un modelo de
banca comercial especializada en microfinanzas
para esto. Ejemplos concretos de lo anterior
son las ONG que se convirtieron en bancos
especializados, también hay bancos que esta-
blecieron sus propias empresas subsidiarias
de microfinanzas, bancos de consumo que se
convirtieron en bancos de microfinanzas,
bancos que compran carteras de microfinanzas
y otras formas mas.

Sin embargo, todavia quedan mayores benefi-
cios que se pueden lograr al ser verdaderas
entidades de intermediacién financiera. El
objetivo es utilizar el sistema financiero que
tiene bajo costo de fondos, marca conocida,
infraestructura de sucursales, tecnologia y
conexiones a sistemas de pago.

7. Ambiente normativo

Las condiciones para que operen las microfi-
nanzas requieren de supervisores y reguladores
que entiendan del negocio, con politicas pro
mercado, lo que permitira que las microfinan-
zas de un pafs puedan salir adelante y expan-
dirse. Junto con lo anterior, reguladores y
operadores deben trabajar para asegurar en
todo momento la proteccion hacia el cliente.

En Bolivia logramos anteriormente que se
abra un espacio desde el punto de vista regu-
latorio adecuado para las microfinanzas. Hoy
podemos continuar en esa senda para que en
el campo de operadores y reguladores logre-
mos desarrollar la segunda “ola” de la industtia.
Dada nuestra histotia en este campo, tenemos
el compromiso de hacerlo.

Conclusiones

Nos enfrentamos a tiempos de cambio, en los
que nuestros clientes son cada vez mds sofisti-
cados y més exigentes, lo que debe alegrarnos,
ya que son el producto de habetlos acompafia-
do en su desarrollo y crecimiento. Por otra
parte, nuestras carteras han crecido a tasas
que hoy nos hacen pensar en la verdadera
dimension del mercado, el cual no tenemos
precisado en su tamafio real.

Nuestras tecnologfas crediticias, es decir, como
llegamos al cliente, como lo evaluamos, como
cobramos y cémo damos la vuelta al ciclo
nuevamente, en esencia funcionan bajo mo-
dalidades de hace 15 o més afios. Hemos
trabajado y avanzado mucho en diversificar
nuestra oferta, mas no hemos innovado de
manera que podamos llegar a clientes mas
pequefios, en 4reas mas alejadas, a tasas mas
bajas. Las presiones del mercado y tal vez las
politicas nos ponen hoy ante un desafio en el
cual debemos demostrar que somos capaces
de vencer nuestros propios puntos de equilibrio
de sostenibilidad actuales.

En este articulo, hemos dado algunos ejemplos
de las areas que consideramos ctiticas hacia
un nuevo modelo, siendo éstas s6lo algunas,
a las que se pueden adicionar muchas otras
en la bisqueda de llegar a més clientes en la
forma mas efectiva en los distintos entornos
y paises donde opera la industria.

Kurt Koenigsfest
Gerente General
BancoSol
www.bancosol.com.bo

Aplicacion de las Tecnologias de
Informacion y Comunicacion

Las microfinanzas en Bolivia ya han alcanzado
un nivel de madurez del que podemos estar
orgullosos, con instituciones microfinancieras
que son un ejemplo a seguir a nivel interna-
cional en varios niveles, nuevos servicios y
diferentes tipos de instituciones.

Es importante destacar que las microfinanzas
como tal no existirfan en el pafs sin la existencia
de sistemas de informacién que permitiesen
dar seguimiento a los créditos otorgados,
calcular el monto de los mismos, controlar los
pagos efectuados, la mora, la rentabilidad y
por consecuencia la sostenibilidad de la opera-
ci6én. No solo las microfinanzas son un pro-
ducto de la distribucién y la adecuada utiliza-
ci6én de las computadoras y las bases de datos
en los pafses del tercer mundo, sino que el
futuro de las mismas esta estrechamente rela-
cionado a cémo se incorporaran las nuevas
tecnologfas a los procesos crediticios existentes.

Desde la conversion de las monedas en papel
y del papel en cheques, que luego se con-

Luis Fernando Neri

vertirfan en giros bancarios realizados a través
de una nueva invencién llamada telégrafo, la
banca formal fue implementando las nuevas
tecnologfas en forma lenta y a veces poco
predecible. Por lo general el tiempo que trans-
curre entre la llegada al mercado de una nueva
tecnologia y su aplicacion a gran escala en la
industria financiera es de aproximadamente
una década, pero una vez que la implementa-
cién se hace, los ahorros en costos de transac-
ci6én son altos y el servicio al cliente se trans-
forma incorporando las nuevas tecnologias e
incrementando el nivel de servicio de forma
realmente significativa. Un gran ejemplo de
aquello es el desarrollo de la banca en linea.

En el caso de las instituciones microfinancieras,
sobre todo aquellas con presencia en areas
rurales, uno de los principales problemas
siempre ha sido el transporte de informacién
de un punto a otro. En el caso del Grameen
Bank, a mediados de la década de los noventa,
el transporte de informacién se hacfa a través
de empleados llevando papeles y disquetes en

motocicletas, taxis o a veces buses de un punto
a otro de la ciudad.

En los Estados Unidos a fines de la década de
los ochenta, la Agencia Federal de Adminis-
tracion de Emergencias (FEMA) recurri6 a la
Internet y unidades de captura y emision de
informacion digital elabora-

das por TEXTRON, una

de las empresas lideres

en el desarrollo de

unidades de hard-

ware especializadas.

Estas unidades

permitian a FEMA

llegar a las 4areas

donde habian ocutri-

do desastres naturales

y en pocos minutos hacer

un analisis de la situaciéon

econdémica y social de cada

una de las personas afectadas

y extraer resultados que en

la mayoria de las veces re-

sultaba en un cheque emitido in-situ por un
agente de FEMA a favor de las familias.

Estas dos experiencias me hicieron pensar a
mediados de la década de los noventa que las
mismas tecnologfas podtian ser aplicadas a los
procesos de otorgacion de microcréditos en
las areas rurales.

Habia que probar primero que la comunicacion
entre computadoras era posible en las areas
rurales de América Latina. Para eso se diseid
un experimento haciendo uso de un radio
transmisor de banda civil y un radio-modem. El
equipo permitfa enviar radio-paquetes desde las
oficinas ubicadas en las ciudades hasta donde se
podia captar la sefial de radio en el campo. La
potencia de la sefial variaba en funcién a las
condiciones del tiempo y la geografia del
terreno, pero en caso de tenerse una ruta mas o
menos definida la misma podia reforzarse,
incrementando el nimero de unidades repeti-
doras. En todo caso, se prob6 efectivamente,
que no era necesario utilizar satélites para cubrtir
aquellas 4reas que no contaban con comuni-
cacion telefénica o celular. Es posible hacer uso
de las bandas de radio civil.

La informacion digitalizada que fluye por este
sistema o sistemas (en caso de que se combinen
radio-paquetes, con telefonfa celular y fija)
permitia enviar formularios de crédito llenos
a la oficina central, asi como todos los docu-
mentos de respaldo requeridos a través de un
medio digital. Los documentos originales eran
escaneados y enviados a la oficina central por
una unidad de escaneo portatil que se encon-
traba instalada en el vehiculo. El tiempo libre
creado por la reduccion de viajes innecesatios
podria usarse para relevar mds informacion,
como ser el area correcta de las parcelas y la
correcta ubicacion geografica de la finca, en
ambos casos haciendo uso del sistema de
Informacién Geografica Referenciada (GPS),
y capturando imagenes digitales del ganado,
el cultivo y hasta de la misma casa donde vivia
el cliente. Toda esta informacién ayudaba a
encontrar correlaciones entre nuevas variables
y por ende a mitigar el riesgo, lo que siempre
se traduce en reducir las tasas de interés.

Por las investigaciones realizadas se establecié
que las nuevas tecnologias se adaptan mas
facilmente a los créditos individuales, ya que
permiten una mejor adecuacioén de los mismos
a las necesidades de cada cliente.

Los resultados del experimento, para nuestra
sorpresa, indicaron que no exixtia una diferen-
cia mayor al 3% en el tiempo de otorgacion
y aprobacién del crédito, entre el método de
crédito individual tradicional y el que incorpo-
raba el uso de tecnologfa. Se tomé la decision
de explorar las razones detras de los mismos,
ya que una de las hipétesis iniciales era que la
tecnologfa traerfa grandes ahorros de tiempo
en el proceso crediticio.

Para esto se ide6 una nueva forma de otorgar
el crédito individual. Un nuevo proceso que
tratarfa de modificar en forma simultanea los
cuatro o cinco componentes mas importantes
del proceso de otorgacion de créditos invidi-
viduales como tal. Estos eran:

* Screening

* Recoleccién y Procesamiento de la in-
formacion

* Analisis

* Negociacién y Desembolso

El método fue denominado SPAND por sus
siglas en ingles. Este nuevo método permitia,
en forma tedrica, que el Oficial de Crédito
completara sus operaciones de crédito in-situ,
disminuyendo asi sus costos de transporte y
otros factores que en su conjunto, ayudan a
reducir los costos de la operacion.

Para poder cuantificar sistematicamente la
diferencia entre el uso del método de otorga-
cion de crédito individual tradicional y el
método SPAND, se procedié a digitalizar un
mapa de la comunidad de Sorata, incluyendo
todas sus rutas de acceso e internas, sobre el
cual se correrfan varias simulaciones de la
operacion crediticia. Esta parte del experimento
permitié darnos cuenta de que la digitalizacién
de la ruta crediticia permite ante todo una
optimizacién de la misma, sobre todo si se
tiene comunicacion en tiempo real con los
Oficiales de Crédito, asi como

informacién en tiempo real

de la ubicacién geografica

de las unidades de trans-

porte. Esto se puede

lograr facilmente ha-

ciendo uso del

GPS y de las un-

idades de radio

instaladas en

las movilidades.

El segundo experimento se enfoco en el cam-
bio de valores de seis variables basicas: el
método, la ruta (siempre fija), el numero de
clientes (variable fija), el nimero de oficiales
de crédito, el total de horas de trabajo disponi-
bles en un dia (restricciones de tiempo) y la
cantidad de tiempo total de cada proceso en
forma individual.

La mejor combinacién de variables se obtuvo
con la tercera combinacién o método a las
que se denominé SPAND-M3. En ésta se
encontr6 una reduccién del tiempo total de
otorgacion de un 50%. Esto se logré incre-
mentando el nimero de oficiales de crédito
en el campo (en este caso el numero maximo
era 7), y el nimero de horas de trabajo al dfa.
Aunque el resultado obtenido era de alguna
manera esperado y légico, la diferencia cuan-
titativa entre las combinaciones optimas
(SPAND) y el método tradicional, denominado

M1, fueron verdaderamente significativas. Esta
vez la version optimizada de M3 resultaba ser
300% mas rapida que la original.

Las razones detras de esta diferencia tan sig-
nificativa pueden encontrarse por el cambio
realizado en las variables y la sinergia creada
por las mismas. Para identificar con mas pre-
cisién un rango de valores que podtian ayudar
a definir los resultados a esperar se procedié
a realizar un tercer experimento.

Durante el tercer experimento se midi6 el
rango de sensibilidad existente entre M1 y M3.
A la versién optimizada de M3 que alcanzo el
300% de diferencia se denominé M3-OM
(Optimamente Modificada) y luego se creé una
version Sensiblemente Modificada a la que se
llamé M3-SM. Los resultados obtenidos mues-
tran que M3-SM llegaba a diferenciarse de M1
hasta en un 12% mientras que M3-OM llegada
a ser hasta un 44% mas eficiente que M1
cuando se limitaban las horas de trabajo a ocho.

Los resultados permitieron establecer que
efectivamente, la implementacion de las TIC
puede reducir el tiempo de otorgacion de
créditos, sobre todo si estos son del tipo
individual. También se pudo concluir que se
obtienen mejotes rendimientos si se modifican
el nimero de oficiales de crédito en el campo,
asi como las horas de trabajo. Si estos cambios
se realizan adecuadamente, los
resultados podrian lograr re-
ducciones de tiempo que
fluctian entre un 12% y un
44% del tiempo total de la
otorgacion actual de un crédito,
sobre todo si estos se otorgan en

las areas rurales.

decir que la implementacién de

tecnologias de comunicacién e in-

formacion permititfa reducir las tasas

de interés en las areas rurales en hasta

10 puntos porcentuales o incrementar

el ROE en casi un mismo monto si las mismas

van acompafiadas de un cambio simultineo
en sus procesos crediticios.

Estos resultados permitirfan que la produccion
agricola financiada a través de estos nuevos
métodos de otorgacion de créditos sean por
primera vez rentables, pues los margenes de
retorno de las unidades productivas agricolas
fluctia generalmente entre el 15 y el 22%.

Luis Fernando Neri

Gerente/Socio Fundador

Parity - Consultores Bolivianos

La firma cubre actualmente los siguientes
sectores: Banca y microfinanzas, agricultura

y medio ambiente, tecnologi as de infor-
macién, gestién financiera y empresarial.

Ifneri@yahoo.com




Noticias

Publicacion de RSE

"Responsabilidad social empresarial en
las microfinanzas bolivianas",
Experiencias y aprendizajes en cuatro
instituciones microfinancieras.

La publicacion es el resultado de la

sistematizaciéon de las actividades

desarrolladas en el Proyecto "RSE en

IMF", en cuatro IME. El libro relata

desde la visiéon de la Fundacion

EMPRENDER, la forma en cémo se

ha desarrollado el proceso de

implementacién de RSE como modelo

de gestion y la experiencia de las IMF

que participaron en el proyecto desde su propia

perspectiva. El Proyecto ha sido apoyado por PROFIN y FUNDA-
PRO y la publicacion ha sido financiada por FUNDA-PRO.

Concurso de proyectos en reduccion de desastres
y gestion de riesgos

PROFIN formé una alianza con PROSUKO y UNAPA para participar
en el concurso de propuestas para proyectos en reduccion de desastres
y gestion de riesgos lanzado por el Programa de Reduccion de Riesgos
a Desastres (PRRD) en el mes de mayo de este afio.

El proyecto tiene como objetivo contribuir a reducir los impactos de
caracter fisico, econémico y social asociados a desastes naturales, asi
como fomentar una cultura de prevencion de riesgos en Bolivia. Se
identifican cuatro areas estratégicas con los siguientes objetivos:

* Capacitar a la gestién municipal en la reduccion de desastres.

Aplicar instrumentos de gestién de riesgos en municipalidades.
¢ Contribuit ala reduccién de desastres mediante la revalorizaciéon
del conocimiento tradicional.

* Elaborar instrumentos financieros con enfoque de reduccion
de desastres para la actividad productiva local.

La alianza PROFIN-PROSUKO-UNAPA presento su propuesta para
el dltimo objetivo y salié elegida para la ejecuciéon del mismo.

Premio a la “Excelencia en Microfinanzas”
Bancosol recibi6 el Premio a la Excelencia en Microfinanzas en el X
Foro Interamericano de la Microempresa, organzado por el BID y

realizado este afio en San Salvador, El Salvador, con el lema “El camino
por andar”.

Queremos felicitar a Bancosol por este importante y merecido
reconocimiento.

Agencia de FONDECO en Minero

El 11 de agosto pasado se inauguré el nuevo local de la Agencia de
FONDECO en Minero, Santa Cruz habiéndose transformado en el
Centro de Servicios Financieros, el cual es gestionado bajo Mandato
de Intermediacion Financiera con la Cooperativa San Martin. En la
oportunidad participaron las autoridades de Minero, los directivos y
ejecutivos de la Cooperativa San Martin, Shigueru Matsuzaki en
representacion del Directorio de FONDECO, Mauricio Michel en
representaciéon de PROFIN y muchos clientes.

Los sistemas informaticos, tanto de la Cooperativa como de
FONDECQO, estan conectados en linea, las instalaciones llenan todos
los requisitos de seguridad exigidos por la Superintendencia de Bancos
y su ubicacion es estratégica. La agencia esta equipada para brindar
un servicio de calidad a los clientes y ofrecerles una diversidad de
servicios financieros, como microcrédito, ahorro (caja de ahorro,
depositos a plazo fijo), pago de servicios publicos, remesas
internacionales (Money Gram) y giros nacionales (Servigiros).

La Agencia Yapacani esta funcionando desde abril bajo esta misma
modalidad y en octubre se sumara la Agencia San Julidn. Estamos

seguros que los resultados seran exitosos para la institucion y de gran
beneficio para sus clientes..

Cambio de direccion
A partir del 24 de septiembre cambiamos de oficina:

Direccién:  Avenida Sanchez Lima #2600,
Edificio Tango, Mezanine

Teléfonos:  (591-2) 243 0850 - 243 0853
243 0854 - 211 2185

Fax: (591-2) 211 2199

Casilla: 1002

E-mail: profin@profin-bolivia.org

La Paz, Bolivia
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Resultados del componente financiero del
Programa Quinua

Esquema de intervencién del componente financiero

FAUTAPO

Fondo de
innovaciones

y estudios

@PRIOFIN

ANED/CIDRE

Actividades

* Capital riesgo

* Credito

* Riego

* Microwarrant

* Microleasing

* Seguro agricola

* Seguro social a
largo plazo

IDEPRO

L

Actividades
¢ Crédito con
asistencia técnica

Secretaria técnica

* Recepcién de propuestas
* Elaboracién de contratos
* Monitoreo y seguimiento

Fundacién
PRODEM

4

Actividades
. Capital semilla
¢ Credito

PRORURAL

4

Actividades
* Capital riesgo
* Investigacion
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Introduccion

Transcurridos 24 meses desde la firma de
contratos con las Instituciones Financieras
(IFI) ejecutoras del componente financiero
del Programa Quinua, se han rescatado
importantes experiencias como parte de la
intervencién de este primer piloto llevado
a cabo en el pais bajo el enfoque de cadena.

La presencia en el programa de instituciones
financieras (CIDRE, ANED, IDEPRO,
Fundacién PRODEM y PRORURAL)
comprometidas con el sector quinuero, ha
permitido el incremento de la cartera desem-
bolsada respecto al afio 2004, cuando la
misma alcanzaba $us. 91,000.-, llegando
en la actualidad a una cartera desembolsada
supetior a los $us. 2 millones, generada sélo
en el periodo 2005 - 2007; esta situacién
refleja claramente el flujo de recursos a los
distintos eslabones de la cadena de la quinua
y la incidencia mayor en el eslabén de pro-
duccién primaria ubicada en la zona inter
salar de Oruro y Potosi.
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Cartera

Con el antecedente descrito, el programa
presupuesté para el trienio 2005 - 2008, la
suma de $us. 1,6 millones para las cinco
IFI ejecutoras. Como antecedente se tiene
que PRO RURAL y ANED ya habfan tra-
bajado con el sector, situaciéon que les per-
mitié colocar sus recursos con mayor
prontitud; sin embargo, a través del esquema
financiero establecido y en la medida en
que las restantes ejecutoras hacian efectivas
sus operaciones, se logré un interesante
incremento en las colocaciones mediante
los distintos productos financieros, entre
los que se destacaron, por el volumen de
los desembolsos, los servicios de crédito,
fundamentalmente en el eslabén primario.

En el cuadro N° 1 se resumen los desem-
bolsos acumulados por 4rea geografica de
intervencién para cada una de las IFL.

Como se puede apreciar, el 50% de las
colocaciones se centra en las areas produc-
toras del Altiplano Sur donde ANED,
CIDRE e IDEPRO han trabajado
intensamente. Este modelo de intervencion
ha permitido el transito de los llamados
“servicios tradicionales” hacia su ade-
cuacién metodoldgica en funcién de las
caracteristicas de los actores, logrando por
ejemplo diversificar garantfas, adecuar plazos
al ciclo agricola de la quinua, redisefiar
procesos internos para facilitar el acceso a
financiamiento, etc.

De igual manera, se ha consolidado la pres-
encia institucional en la zona de trabajo,
permitiendo a los actores de la cadena poder
acceder a servicios financieros auxiliares
como la emisién y recepcién de giros, pago
de servicios basicos y otros.

Innovacién Financiera

El esquema de intervencién a través de una
plataforma financiera, ha permitido una
oferta variada de productos tradicionales e
innovadotes, busca brindar un abanico de
opciones adecuadas a las necesidades y
caracteristicas de los actores de los distintos
eslabones de la cadena.

Cuadro N° 1: Desembolsos acumulados por IFl; por departamento y municipio
(En délares americanos del 01 de julio del 2005 al 30 de junio de 2007)

P Desembolso de recursos
a productores

Como parte del proceso de consolidacion
de la misma, las IFT transitan hacia una
oferta ampliada con nuevos e innovadores
servicios como el microleasing, que se ha
visto potenciado mediante el trabajo con-
junto con el componente de desarrollo
tecnolégico para la provision de equipos
pata post-cosecha como son las venteadoras
y trilladoras fabricadas por CIFEMA; tam-
bién se trabaja intensamente en la coordi-
nacién con otros oferentes de maquinaria
y equipo para tener una oferta ampliada y
calificada que beneficie a los distintos esla-
bones de la cadena.

Por otro lado, el microwarrant se convierte
en una importante alternativa para acceder
a financiamiento, utilizando su propia pro-
duccién como garantfa. Esta innovaciéon
les permite a los productores realizar la
venta de su quinua cuando la misma alcanza
un mejor precio y as{ incrementar sus in-
gresos. A la fecha, la modalidad mas em-
pleada es la de doble candado, tomando
algin inmueble del cliente como depdsito;
esto debido a la inexistencia de infra-
estructura apropiada para realizar el al-
macenaje en grandes volimenes.

Otros productos como el capital riesgo,
impulsaron las actividades de pequefias y

medianas empresas, permitiéndoles el acceso
a capital operativo y de inversién. Por sus
caractersticas, este producto financiero ha
permitido también optimizar los procesos
administrativos y legales de las empresas.

El capital semilla por su parte, en sus dos
componentes (preinversion e inversion), ha
permitido un importante relevamiento de
informacién de los diferentes actores del
cluster de la quinua, identificando falencias
importantes en cuanto a la formalidad de
los emprendimientos y la viabilidad de los
mismos.

Bajo este esquema se ha trabajado con 300
emprendedores, de los cuales 81 ideas fu-
eron generadas con éxito, para finalmente,
brindar el apoyo a 5 nuevas empresas rela-
cionadas con la quinua. Este producto ha
logrado consolidarse bajo un nuevo e inno-
vador enfoque de negocio, en el que la IF]
se convierte en un socio estratégico para
lograr la sostenibilidad de estos nuevos
emprendimientos.

A la vez se estan desarrollando servicios
con alto grado de innovacioén, tal el caso
del seguro agricola que, mediante el proce-
samiento de datos del sistema de infor-
macién geografica, datos estadisticos y
climaticos, esta permitiendo generar mayor
certeza en el disefio del producto, que pr-
onto serd implementado en fase piloto.

Servicios como el seguro social a largo
plazo, en etapa de analisis y diseflo, permitira
a los productores agricolas acceder a un
producto parecido al fondo de pensiones,
mediante aportes para generar una renta de
vejez bajo el formato de ahorro a largo
plazo.

En el cuadro N° 2 se aprecian los desem-
bolsos realizados por cada una de las en-
tidades ejecutoras con los diferentes
productos financieros.

Las IFI, de acuerdo a sus especialidades y
las necesidades de los actotes, han tenido
colocaciones en todos los eslabones de 1a
cadena satisfaciendo las necesidades de
parte de los actores mediante productos

adecuados y ajustados a las mismas.

Cuadro N° 2: Desembolsos acumulados por IFl y producto financiero
(En délares americanos del 01 de julio del 2005 al 30 de junio del 2007)

Cuadro N° 3: Desembolsos por eslabén de la cadena y producto financiero
(En délares americanos del 01 de julio del 2005 al 30 de junio del 2007)

Enfoque de cadena

En el marco de la ejecucién del programa
se han identificado sub-cadenas dentro de
la macro cadena de la quinua en el Altiplano
Sur; es asi que se tienen dindmicas distintas
en cuanto al tipo de producto, identifican-
dose claramente una diferenciacion entre
la cadena de la quinua real organica y la
cadena de la quinua convencional.

Si bien la primera se encuentra sustentada
port las asociaciones de productores y las
empresas exportadoras que han generado
interrelacion entre los actores de los dife-
rentes eslabones, aun se perciben ine-
quidades en cuanto a precio y al proceso
individual de certificaciéon de terrenos, las
cuales podrian ser atendidas mediante un
enfoque integral que complemente servicios
financieros y no financieros.

Por otro lado, la cadena de la quinua con-
vencional presenta como una de sus prin-
cipales limitantes el acceso a procesos de
certificacion y de produccion agroecolégica.
Estos factores pueden ser gradualmente
superados trabajando con acciones que
garanticen la sostenibilidad de la produccion
y el manejo adecuado de suelos; ademas,
debe complementarse a las mismas con
servicios financieros adecuados que permi-
tan cubrir las necesidades del eslabén pri-
mario. La intervencién del programa por
eslabén, se observa en el cuadro N° 3,

Como se puede apreciar, el eslabén de
produccién primaria es el que mas recursos
ha obtenido, mayormente mediante produc-
tos tradicionales de crédito, sin embargo se
han realizado desembolsos bajo productos
innovadores, los cuales empiezan a posicio-




narse en la cadena. Otro eslabon que se ha
potenciado con el financiamiento del pro-
grama es el de comercializacién que ha
optado principalmente por el servicio de
capital riesgo.

El componente financiero ha generado
coordinacién con los otros componentes
del programa, buscando que el apoyo sea
de tipo integral y permita facilitar el encuen-

tro entre servicios financieros y no finan-
cleros.

Un resultado a destacar de las IFI dentro
del enfoque de cadena es el apalancamiento
de recursos de otros financiadores; por
ejemplo se ha desarrollado un programa de
proveedores para garantizar la provisién de
materia prima. Esta relacién ha permitido
que las asociaciones que son parte de este

p Campaiia de validacién de
tecnologi a desarrollada
por el componente de
desarrollo tecnolégico y
ofertada bajo la
modalidad de crédito
prendario (microleasing
criollo).

programa formalicen una relaciéon de nego-
cios con la empresa, situaciéon que les per-
mite acceder a distintos servicios no
financieros complementarios y que estan
orientados a fortalecer el eslabén primatio
y la produccién agroecologica.

De igual forma, mediante el impulso a
nuevos emprendimientos, se ha generado
mayor encadenamiento entre los actores;
asimismo se ha fortalecido el enfoque de
negocios y la capacidad empresarial medi-
ante servicios no financieros que van desde
la capacitacién en gestiéon como en el de-
sarrollo de tecnologia y otros.

El relacionamiento entre proveedores de
servicios financieros y actores de la cadena
se ha visto fortalecido mediante los servicios
de crédito para capital de operaciones e
inversion en el eslabén primario; cabe
destacar que los mismos deben ser acom-
pafiados con procesos de capacitacién en
el uso e implementacién de la tecnologia

adquirida.

p Almacenaije de
quinua en ambientes
del productor para
crédito prendario sin
desplazamiento
(microwarrant de

doble candado)

Panoja de quinua real
en el Altiplano Sur)
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