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Esta publicacion, preparada por ALIDE en el marco de las actividades del Prog mi
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lividades del Programa ALIDE - BID/FOMIN de “Apavo al Proceso de
..  Conocimientas v Expertencias emtre lox Bancos de Dexarrollo de
it v ol Carthe ”. se iniciaron en Santiago. Chile. en noviembre de 2002,
) del Primer Seminario-Taller Internucional “Promocidn v
nio de ln Micro y Pequefia Empresa y las Mejores Pricticas Bancarias de

Ieniplo presentaciones de la Corporacion de Fomento de la Produccion
ol Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC), Banco del Desarrollo y
O, particularmente sobre sus programas y servicios financieros dirigidos a
y medianus empresas (IMIPYMES)
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Instituciones financieras cumplen un rol muy importante en la
L servicios de financiamiento y otros requeridos pam el desarrollo de
- yectos de las MIPYMES. En particular, se aprecia que las actividades
by apoyo tecaico de estas instituciones se arlentan, de manera
i In inclusion de estratos mas amplios de In microempresa y personas sin
financiero, para lo cual desarrollan tecnologlas financieras modernas
que considernn ¢l perfil. entomo. capacidad y voluntad de pago de sus
i so de teenologlas avanzadas de comunicacion gue les permite llegar y
wion n dichos sectores de manera rapida y a costos bijos

e,

1 presente publicacion contiene las conferencias ofrecidas por CORFO y
EC, como instituciones pablicas de segundo piso; del Banco del Desarrollo,
weior financiera privada y comprometida con ¢! sector social y las pequefias
WIS econdmicas, y BancoEstado, que opera como banca piblics comercinl
e en las MIPYMES. Se presentun, enitte otros aspectos, sus origenes,
WML Jogros mas destacados, las caracteristicas y procedimientos operativos de
crediticios. productos. servicios e instrumentos estratégicos de fomento
MES. En ¢l caso del Banco del Desarrollo y BancoEstado <nstituciones
posiciones de liderazgo en el financiamiento o las pequeflas y
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Las actividades del Programa ALIDE - BID/FOMIN de “Apovo al Proceso de
Mtercambio de Conocimientos vy Experiencias entre loy Bancas de Desarrollo de
América Latina y el Carihe ", se iniciaron en Santingo. Chile. en novienibre de 2002,
con I realizacion del Primer Seminario-Taller Internacional “Promocidn v
Financiamiento de la Micro y Pequefia Empresa v las Mejores Pricticas Bancarias de
Chile™, que contemplo presentaciones de la Corporacion de Fomento de la Produccion
(CORFO)y el Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC), Ranco del Desarrollo y
BancoEstado, particularmente sobre sus programas v servicios financieros dirigidos a
lns micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES ).

Dichas instituciones financieras cumplen un ol muy importante en la
provision de serviclos de financiamiento y otros requeridos pam ¢l desarrollo de
iniciativas y proyectos de las MIPYMES. En particular, se apeecia que lns sctividades
de financiamiento y apoyo téenico de estas instituciones se arlentan, de manem
creciente, hacia la inclusion de estratos mas amplios de ln microempresa v personas sin
acceso al sistema financiero, para lo cual desarrollan teenologlas financieras modernas
y especinlizadas que consideran ef perfil. entomo. capacidad y voluntad de pago de sus
clientes y hacen uso de tecnologlas avanzadas de comunicacion que les permite llegar y
brindar atencion a dichos sectores de manera tapida y s costos bajos.

La presente publicacion contiene las conferencias oftecidas por CORFO y
SERCOTEC, como instituciones pablicas de segundo piso; del Banco del Desarrollo,
una insticion financicra privada y comprometida con ¢l sector social v las pequefias
Iniciativas econdmicas, y BancoEstado, que opera como banca piblica comercial
cspecializada en las MIPYMES. Se presentan, enitre olros aspectos, sus origenes,
evolucion, logros mas destacados, las caracteristicas y procedimientos operativos de
sus progrmmas creditictos. productos. servicios e instrumentos estratégicos de fomento
para lss MIPYMES. En el caso del Banco del Desarrollo y BancoEstado <instituciones
que ocupan posiciones de lidemzgo en el financiamiento o las pequefias v



microempresas de Chile- se describen los factores que han resultado claves en el
negocio con estos sectores empresaniales. ¢l mismo qQue vienen desarrollando con
singular éxito.

Al final de cada conferencia, se Incluye la seccion “didlogo con los
participantes”, que refleja parte del valioso intercambio de informacion y de
experiencias en ¢l imbito bancario y financiero que se logro durante el seminario-taller

El Programa ALIDE-BID/FOMIN promoviod a transferencia  de
conocimientos y experiencias entre los bancos de desarrollo de la region, sobre
priicticas bancarins exitosas y relevantes, implementadas por estas instituciones. En el
perfodo 2002-2004 se realizaron seis seminarios ¥ pasantias y una reunion de alto nivel,
con la participacion de bancos de desarrollo seleccionados de paises de Ia region y
extra-regionales, que comparticron su vision. estrategins, servicios bancarios y aportes
sobre el quehacer de las instituciones financieras de desarrollo

Confiamos que las privcticas bancarias que se dan a conocer en esta nueva
publicacion sea una importante referencia pars los bancos de desarrollo de América
Latina. que participan o tienen previsto incursionar en el financismiento de lns
MIPYMES, y que las mismuas sean itiles para que las instituciones bancarias piblicas y
privadas de los paises de la region, impulsen la bancarizacion. asistencin técnica,
desarrollo y competitividad de las empresas de pequedo porte

Javier Rodriguez Vega
Director Ejecutivo del Programa ALIDE-BID/FOMIN

Lima, Pend, Mayo de 2005
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FINANCIAMIENTO Y PROMOCION DE LA MICRO,
PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA:
EXPERIENCIAS SELECCIONADAS DE CHILE

RESUMEN

El sistema bancano chileno conformado por 26 bancos. ex uno de los mas
#olidos del continente de Américn Latina. con un coeficiente de capital de 13.5%,

Hesgo estimado (provisiones/colocaciones totales) de 2.1, y un Indice de cartera

yencida (cantem vencida/colocaciones totales) de | .86%. De los 26 bancos. 9 tienen una

“oferta significativa de credito en el sector de fa micro y pequenia empresa v 10 en el

sector de ln mediana empresa. Los créditos hancarios en Chile provienen en un 12% de
los bancos estatules,

Elnivel de bancarizocion (prestamos/PRI) en Chile alcanza al 71.9%, siendo

el mas alto de ln regidn, muy cercano- e inchuso en alpunos afos superior- al de pitlses
desarrollados como EE UL y Canadd. En cuanto al nivel de bancartzacion por tamaio
e empresas éste llega, en la microempresa a 46,5%. en la pequefia empresa al 73. 1%, y
en la mediana empresa n 84.6%. Adn cusndo en términos comparativos & paises
similares el grado de bancarizacion de las empresas mas pequeias es allo, las Pymes no

mMalmpmhkmaquukmnammalmalamgk‘m.lllucnmncl
limitado acceso a financiamiento de mediano y largo plazo y wmsus de interés
relativamente altas en compuracion a las que recibe s gran empresa.

El sistema institucional de financiamiento pam el desarrollo en Chile. esti
sonformado por la Corporacion de Fomento de ln Produccion (CORFO), que opern
&omo banco de segundo piso y es ¢l encangado de promover el desarrollo scondmico del
paiy a traves del fomento de la competitividad y la inversion, contribuyenda a generar
i y mejores empleos e igualdad de oportunidades para la modernizacion productivi.
#ctuando como el gran proveedor de fondos de mediano v largo plazo para las pequedias
empresas; el BancoEstado, banco comercial de primer piso, y. el Instituto Nacional de
Desarrollo Agropecuario (INDAP), institucion financiers de primer piso, especializada
&1 la atencidn al pequefio productor rural. Junto a ellos esta el Banco del Desarrollo, na
entidad privada de primer piso. cuyo objetivo principal es apoyar pequefias iniciativas
economicas de dimension humana con contenido social y de desarrollo.
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En el Seminario-Taller del | ma ALIDE-RID-F
de CORFO y SERCOTEC, Banco de! mlm ¥ &mohln::)h:::l:x:mvl‘:
el pmceode transformacion y de modernizacion de estas entidades financierns que en
fm ereciente vienen otorgando un impulso y apoyo bancario a la micro, pequefia y
medinna empresa de Chile. A continuacidn e presenta un resumen de lus
caracteristicas, hechos y logros mis resaltantes de dichas instituciones financieras.

CORPORACION DE FOMENTO DE LA PRODUCCION (CORFO)

En el caso de la CORFO sus funcionarios
proporcionaron uns amplia
explicacion sobre b significativa transformacion que ha registrado la institucion n':ln
acma.r fundamentalmente como una agencia de desarrollo y fomento productive
multisectonal. Los principales temus que fueron abordados son los siguientes:

) Los esquemas e instramentos de fomento mediante los ¢
uales CORFO
innovacion, latransferencia y el desarrollo tecnaldgico. -

b) Imumypmmdolpwmadcmwuol las empresas que se asocian
conel ptmllndcfomlmmcapuidnddcmmpumb.

) Los mecanismos de financiamiento de Enstos ¢ invers
ones que contri
mejoramiento de ls gestion empresarial R

d) Especial imporuncia se otorgd al andlisis el sisterna de financiamiento de primero
¥ segundo piso y al desarrollo de instrumentos financieras para contribuir 8 elevar
la productividad de las micro, pequefias y medianas empresas

¢) El programa de fomento por conducto del cual CORFO |
impulsa el proceso de
descentralizacion y el desarmollo productivo reglonal y de sectores emergentes.

N Demanern particular se profundizé en el funcionamiento de In Red de Colaboracion
que ha integrado CORFO con diversas instituciones chilenas v exiranjeras que
contribuyen al desarrollo empresarial, buena parte de las ctiales ton organizaciones
privadas cuya participacion permite ampliar la cobertura de la accion de fomenio
pmducﬁyndc CORFO, administrar los fondos con mayor agilidad y contar con un
conocimiento mas amplio de las necesidades empresarinles.

8

#) Se dio una amplia explicacidn sobre ¢l programa destinado a convertir a Chile en
una plataforma do negocios, iniciativa que se fortalecid tras una alianzas con el
Comitd de Inversion Extranjern. Se destacd que ¢l proposito fundamental de esta
iniciativa es promover u Chile como destino de inversiones que usen
Intensivamente sus capacidades tecnologicas, basicamente la infraestructura de
ielecomunicaciones y las capacidades humanas de claboracion y disefio de
software, como también todas las dreas productivas que den valor agregado a las
materias primas que Chile produce y a los servicios.

h) Seproporciond informacion particular sobre ¢l funclonamiento de los instrumentos
extrutégicos de fomento siguientes:

o Elesquema de cofinanciamiesnto de estudios de pre-inversion en medio ambiente.
mediante el cual CORFO cubre parte del costo de una consultorfa especializada
que contrate una empresa, para ln realizacion de estudios de evaluacion éenica,
ccondmica vy financiern de proyectos de inversidn preventivos y/o de control, en
dreas como emisiones atmosféricas, residuos liquidos y sdhidos, soluciones
acosticas, eficiencia enerpética, calificacion de riesgos.

® El Fondo de Asistencia Téenica (FAT). que colinancia la contratacion, pot parte
de pequefias y medianas empresis, de servicios de consultoria especializada en
dreas tles como: finanzas, discho. procesos productivos. comercializacion,
murketing. planificacion estratégica y olms

e El Fondo de Asistencia Técnica Especinlidad Produccién Limpin (FAT
Produccion Limpia), que financia parte del costo de una consultoria especializada
en el Area de produccion limpia, contratada por pequefias y mediangs empresas,
las que deben aportar ¢l monto restunte de dicho costo. La asistencia téenicn
puede ser utilizada de manera individual o colectiva.

® El Programa de Apoyo a la Gestion de Empresas (PAG), por conducto del cual
CORFO cubre parte del costo de ln contratacion de asesorias especializadas por
parte de empresas productivas, y que abarca actividades de diagnostico, dischio ¢
Introduccion de mejoras on la gestion, efectuadas por empresas consultoras
especializadas, Inscritas en el Registro Nactonal de Consultores de CORFO.




—————

& El Programa de Desarrollo de Proveedores (PDP), cofinancia un conjunto de
mﬂmmlchbmlrymcnmmhlunphude
Mhﬂodclummpm\udomdeumﬁmudummnh

® Los Proyectos Asociativos de Fomento (PROFO), en los que cofinancia un
conjunto de acciones, emprendidas porun grupo integrado inicialmente por al
menos cinco empresas productorss de bienes o servicios. destinadas o lograr
memmunanlmyamhemmquep«wohmcommlmw.

o Un especial énfasis se otorgsd a revisar la accian de fomento de CORFO tendiente
A pramover el surgimiento y consolidacion de nilcleos productivos dindmicos
("clusters™). CORFO disefia ¢ implementa Programas de Desarrollo Productivo
Sectoriales, que articulan las iniciativas empresariales v la utilizacion de
instrumentos de spoyo piblico, tanto de Ia propia institucion como de otros
organismos. Estos Programas son un conjunto de acciones, coordinadas entre
CORFO y omas entidades pablicas o privadas, necesarias para el impulso
competitivo de un sector de alto impacto en I economia chilena o de \ia region
del pais. CORFO prospecta oportunidades y disefin estos Programas, y luego

concertar con los actores involucrados parn trabajar unidos desarro
integral de ese sector ; o "

HANCODEL DESARROLLO

4) Se pte.ciso la muy interesante evolucion de Banco del Desarrollo que desde su
fundacionen l983hnvcnidoaummymdoumu\lidahnmbrindunpoyonmudc
200 mil clientes, a través de unn extensa red de 65 sucursales ¥ 15 centros

especializados en lu ntencidn a microempresas 1
, respecto de cuyo funcionamiento
proporcionaronmuy amplissexplicaciones. -

b} Especinl énfissis se otorgo al andlisis de los requisitos. criterios ¥ procedimientos
opcmlms de los diversos instrumentos crediticios que han permitido ol Banco
financiar ln construccion de mas de 95 mil viviendas y ubicarse como el lider
absoluto en ¢l financiamicato de Ia construccion residencial con un 18 % del
dmnmudo. ¥ Otorgar, en paralelo, mas de 27 mil créditos hipotecarios en forma
d“h:‘r:i:::t:::; m& como el Banco privado con mayor ndmero de libretas

) Thmbién se reviso con particular interés el ambito que ha constituido otra de lns
‘especialidades de atencion financicra del Banco del Desarrollo, el de la educacion,
que si bien se inicio apenas en 1997, ha permitido destinar el equivalente de mas de
LISS91 millones al financinmiento de colegios privados v partioulares
subyencionados. De igual manem, en este caso, ¢l Banco no s¢ ha limitasdo a
[proporcionar financiamiento a los coleglos para In adquisicion de equipo y
mo o, asl como al mantenimiento y ejecucion de obras de ampliacion y
gjormiento, sino que ha extendido su respaldo hacia ¢l financiamiento de
earreras universitarias y de postgrado, convirtiéndose en la primera institucion en
erear una libreta de ahorro para la educacion. la que ha permitido a miles de familias
gantar con un plan de shorro par financiar 1 educacién superior de sus hijos en
Universidades, Instinutos Profesionales y Centros de Formacion Téonica

) B Banco del Desarrollo ha venido realizando una importante labor en materia de

acion y asistencin 1éenica i sus micro v pequeins empresas acreditadas.

Jestacando la relativa s aspectos legales y tributarios que se ha impartido a mas de
00 clienies.

$ proporciono asimismeo una amplin descrpeion de los diversos productos de
p y crédito especinlmente disefiados para atender o las micro ¥ peguefins
resaltindose el alcance masivo del sistema de respaldo que ha
beneficiado a mas de 35 mil microempresarios con 78 mil operaciones crediticlns
por un importe de USSI01 millones, a ravés do 65 sucursales y |5 centros de

Mlencion especializadi o la microempresa.

 Espect | ntencion se brindd al convento concertado entre ¢l Banco del Desarrollo y

| Comporacion de Apoyo al Microempresario (CORMI), cuyo objetivo es
promocionar y apoyar a las personas, familiss, grupos y comunidades de
oempresarios indigenas que estén en lh Region Metropalitana, v también al
gema crediticlo que fortalece la capacidad competitiva de las pequefias y
nedlanns empresas, financidndoles lns Inversiones en capacitacion de wus
] Jores y apoyindolas en ¢l uso de ln Franguicia Tributaria SENCE
dnen ln Ley No. 19518,

e



BANCOESTADO

m) El proceso de reorganizacion v de modermnizacion tecnologica y operativa le ha
permitido lograr estindares de competitividad intemacional en el suministro de
servicios financicros (invirticron  1US$30 millones en la automatizacion de
procesos). Los ejecutivos y pramotores de BancoEstado proporcionan ahora una
atencion integml a sus clientes  raves de una amplia gama de instriumentos y
productos. lo que ha hecho necesario I integracion de diversas plataformas, y un
reardenamicnto orgdnico, mental y fisico del Banco y de sus sucursales,

b) La transformacion gradual para convertinse en una institucion que se orienta
basicamente hacia el cliente, y en particular hacia la micro y pequefis empresa,
tratando de responder a sus necesidades y requerimientos particulares. Fue
importante también conocer como BancoEstado sbandono la actitud pasiva y
decidio llevar el banco a los lugares en que los clientes trabajan, donde “se

cancentran enorme cantidad de empresanios de esfuerzo v de vida sencilla”

) Eldisefio de administracion que se basa en tres grandes columnas: énfasis en el
cardcter social entendido como "bancarizar” y proporcionar servicios con dignidad
y eficiencia a personas modestas que otros no pueden dar. Un énfiasis comercial, en
que el Banco compite sin complejos. Y un tercer aspecto clave que es In alianza
estratégica con ¢l porsonal

d) La estrategia de cambio de imagen que cs reflejo de 1odo este reordenamiento. El

nuevo enfogue de publicidad que implica por un lado, mostrar a la gente todo lo que
el Banco ha cambiado; y por otro lado, comprometiéndose con el cliente diciéndole
que es un banco que se moderniza v se centra en €1, que le brinds un servicio
eupecializado, que pretende cubrir sus demanidas y necesidades y que se acerca cada
VeZ ks @ sus cmpresas. sus hogares y sus familing. También la orientacion hacia ¢!
propio personal (7.000 trabajadores en total) que recibe nuevos colores,
iluminacion, cambio en discfio, revitalizacion de las sucursales. Todo esto ha
contribuldo a reforzar el cambio de sentido, pasando de ls atencion al publico hacia
laatencitn de clientes.

| Laalianza estratégica concertada con ¢l personal que consiste en asumir en comin,
h como antagonistas. empresa y sindicato la responsabilidad de la modemizacion
Wiaml La manera en que ks administracion ha buscado asegurar estabilidad
laboral a cambio de pucsias al din. nuevos conocimientos y destrezas, de
' a trasladarse a otros lugares, que ha permitido crecer de 200 a 300
; ales con el mismo personal. Especialmente significativo resultd analizar la
maners en que BancoEstado se ha orientado coda vez mis a que el trabajo repetitivo
o hagar las maquinas, que Jos seres humanos trabajen con seres humanos, lo que ha
» posible revertir ln proporcion de 23 de personal en rareas de apoyo y 173
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",' m y procedimientos operativos y de supervision que han permitido a
Estado operar con indices extmordinariamente reducidos de carter vencida
C m cmnplc oportunamente con sus obligaciones de pago y el 60% incluso lo

anticipadamente).

W importantes los Programas de Seguro de Salud para el Pequefo y
oroer » (que cubre al empresario ante algn tipo de enfermedad pagando
wrte o 1 totalidud del crédito) y el Seguro de Empresa Protegida (que cubre al
y ante situsciones como robos y asaltos), los esquemas de fomento o la
ocktividad empresarial; las iniciativas de respaldo  la capacitacion y asistencia
entica a través de convenios concertados con diversas universidades; y la
rporaciin de nuevos productos cads vez mis imaginativos v eficaces, como el
de la chequern electronica para microempresas

Pon ¢l mayor interés fucron conocidos y analizados los criterios de anlisis de

o, evalimcion de proyectos, procedimientos operativos y promocionales de una

elente variednd de instrumentos de apoyo crediticio, que han permitido al Banca

. mis de 128 mil créditos. en lox cinco aflos de exisiencia del Programa

leroempresas y colocarse como una de las instituciones lideres en In atencion al
A sempresarial.
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LA EXPERIENCIA DE CORFO Y SERCOTEC
COMO INSTITUCIONES DE SEGUNDO PISO

ACCIONES, RESULTADOS Y DESAFIOS DE CORFO
' COMO BANCO DE SEGUNDO PISO

Roberno Hempel
Gierente de [nteemedincion Financiera
Corporacion de Fomento de la Produccion (CORFO), Chile

El proposito de esta exposicion es comentar la forma en que enfocamos en

0 ¢l tema de “banca de segundo piso™ y ln expenencia que hemos recogido en
b 12 aos. Cabe destacar que a funcidn de banca de segundo piso es s610 uno de los
o de accion de CORFO; los restantes corresponden a los Hamados Programas de
hetito” que. en la mayoria de los casos, contermplan un componente significativo de
00 cofinanciamicnto para las medianas y pequefias empresas para determinados
especificos. Por cjemplo: asociatividad de pequefias empresas para aunar
wos en determinados dmbitos de gestion, marketing, productividad, etc.;
ollo de proveedores o cadenas productivas; subsidio a la asistencia técnica,
pentemente en materia de certificacion y aspectos medioambientales, etc. Otros
e accion de CORFO corresponden a programas de atraccion de inversiones,

deapoyo a la innovacion tecnolbgica, efc.

PO como Banca de Segundo Piso

I tema de banca de segundo piso ha sido enfocado por CORFO basicamente
Al perspectiva de profundizacion o perfeccionamiento del mercado financiero,
1o de lenar vacios que en la actunlidad no son cubiertos por el sistema

et oen que la coberturaes insuficiente,

;nnt fAmbito crediticio, CORFO fue hasta ¢l afio 1990 un banco de desarrollo
sl como habia en muchos paises de Latinoamérica; un banco de desarrollo de
. Sin embargo. vt & mediados de la década de los 80 's. impulsado por un
4 que se negockd con el BID, se empezd a operar también desde el
canalizando recursos a través de los bancos, pero manteniendo

e Ia “ventanilla™ de primer piso,
Punndo ssumio ¢l gobiermo democritico en el aflo 1990 se tomd la decision

de que CORFO cermm su ventanilla de primer piso, y se transformara, en lo
pn crediticia concieme. exclusivamente en una institucion de segundo




piso. como una entidad de refinanciamiento, focalizada esencialmente a algunos fines
especificos que vamos a analizar,

El proposito esencial e buscar ls maners de ar i 3
fallas del mercado. Quizas ln mas relevante era ¥y sigue sm l:.c::s::c d‘: ':c:cur::n;:
largo plazo para el financlamiento de inversiones; una carencia comin y permanente en
nuestra banca, donde Chile no ha estndo exento. Los instrumentos que desarrollamos en
la primera ctapa apuntaban esencinimente al financiamiento de largo plazo, wnto a
trves de bancos como a través de empresas de leasing En este oltimo cuo. porque
velamos en ese momento que ¢l financiamicnto a rraves de la modalidad de.leuln;.
constitula un Instrumento muy eficaz pars el equipamiento de maquinariay para la
mediana y pequefin empresa. En la actualidad, la industria de leasing se encuentra
plenamente consolidada y estd concentrada esencialmente en los bancos.

Ahara bien. lo que ha sido el foco central de nuestra accidn como banca de
segundo piso. es ¢l apoyo a lay pequefias y medianas empresas en ¢l acceso al sistema
financicro pam Ia obtencion de financiamicnto a largo plazo para viabilizar los
proyectos de Inversion. Para cllo, operumos con estos tres elementos: principalmente
credlto}. luego algunos mecanismos de garuntia, Yy en grado muy menor, algunos
mecatiismos de subsidios focalizados y preferentemente transitorios que apoyen el
desarrollo inicial de ciertos instrumentos.

Con relacion a In intermedincion financlera de CORFO, un 1e i
constituido por las fuentes de recursos fue par nosotros, en uni pn‘mcr:: :m “ﬂ:::
esencialmente el Banco Interamenicano de Desarrolio (BID) y el Banco Mundial, a los
fue se agregaron luego otras opciones como fueron las lineas de cooperacion o
convenios bilaterles como es el caso de Espafia, ltalin y, en especial con Alemanin, a
través de su banco de desarrollo (ks KIW), También desarrollamos programas por
cuents del Ministerio de Vivienda con recursos de la Agencia para el Desarrollo
Internacional (AID) de Estsdos Unidos de Narteamérica, destinados a impulsar la

mayor presencia de ln banca privada en ¢l financiamiento de las viviendas
estrutos sociales de menores recursos. i

| En la actualidad, derivado de que los niveles de tasss de las entidades
multilnterales no cesultan atractivos para Chile, este tercer piso con financiamiento
obtenido de fuentes externas, ha sido reemplizado en medida creciente por rectrsos
propios de CORFO en ef financiamiento de nuestros progmmas. El segundo piso es
CORFO como “distribuidor mayorista” de los recursos y el primer piso estd constituido
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pf los Intermediarios, basicamente la banca privada, las empresas de leasing, los
dos de inversion y recientemente los intermedianos financieros no bancarios
NIB). Finalmente, en la parte inferior, en la buse de ln pirimide, estin los
105 0 receptores finales de los recursos.

Tal como hemos seflalado, nuestro proposito basico es resolver fallas de
do, crear v desarrollar instrumentos que faciliten el acceso de la PYME al crédito
ma financicro y aumentar la disponibilidad de créditos a largo plazo para
productiva. cumpliendo un rol subsidiario. Parm dicho fin, usamos la
fad del Fstado paras captar recursos de largo plazo en un escenario en que los
normalmente tienen dificultades, especialmente los bancos medianos y

Estos recursos de largo plazo deben estar disponibles en la forma mas flexible

pible de maner que puedan adaptarse plenamente a lis necesidades particulares de

il proyecto, particularmente en cuanto o plazos y periodos de gracia. Para nosotros,

o tin elemento esencial del valor agregado que puede ofrecer una banca de segunda
tal.

Otro elemento esencial de la funcion de la banca de segundo piso estatal es ln

bilidad de poder otorgar el financiamicnto sin involucrar al Estado en el riesgo del
Mario final, usando a los bancos y otros intermediarios como entidades especializadas
créditos y asumir riesgos, de manera que estos intermediarios “alslan™ al
il el riesgo de no pago de los créditos por parte de los usuarios finales,

En cunnto o las modalidades de asignacion, hemos utllizado dos opciones: la
atm, o traves de licknclones de fondos y a segunda. de uso mis generalizado en las
 de segundo piso de nuestros paises. cs I llamada de “ventanilla abierta® o
jento de las operaciones realizadas por los intermediarios.

Quiero referirme al mecanismo de lictaciones. que si bien, ya no estd siendo
ligado por nosotros, fue un experimento interesante y un mecanismo eficaz que tuvo
Ajgon en un concepto que propiciaron los organismos financicros multilaterales,
gamente ¢l BID. De hecho, nosotros empezamos I funcion de banca de segundo
en los afios 90 5. bajo la modalidad de licitacion de fondos, en que convocabamos a
i Biincos y a las empresas de leasing simultineamente, para adjudicarse fondos.

|




En el mecanismo de licitaciones ofreclamos fondos de largo plazo en
determinadas modalidades de plazo, tasa (fijn o Notante) y moneda o reajustabilidad
(pesos reajustables se expresaa través de la llamada Unidad de Fomento y US Délures).
Dentro de esas distinias opciones. los intermediarios concurrian con sus ofertas y
nosoiros asignabamos los recursos estrictamente por mejor -ln mas alta- tasa ofrecida

dentro de cada opeidn,

Esta modalidad opero muy eficientemente con las empresas de leasing.

Teniamos en ese momento un muy fuerte crecimiento de la industria del leasing en
Chile, donde el leasing operaba esencinlmente a través de las empresas filiales de

bancos ya que estos tentan prohibicion legal para hacer directamente estay operaciones,

Asi se genert una indusiria de leasing muy importante a través de enipresas de leasing

bancarias y no bancarins. Todas estus empresas s financisban en el sistema financiero,
es decir, en lnbanca v, en consecuencia, la posibilidad de acceder a esta nieva fuente de
recursos de CORFO, em una opcion adicional muy wtractiva, De este modo, la
modalidad de licitacion funciond muy bien con las empresas de lessing.

Sin embargo, la modalidad do licttciones con los bancos no funciond muy
hien, porgue la experiencin nos demostrd que los bancos, contrariamente a lo que
nosotros suponiamos, no se interesaban en adjudicarse una suma global de cierta
importancia, supongamos 6 o 10 millones de dolares. pam (uego ofrecerios a sus

clientes para financiar proyectos. Ello. en ia prictica no ocurrid con los bancos y todo
indica que en fnactualidad tampoco ocurriria.

Qué ex lo que hacen noestros bancos en materia de financiamiento de
Inversiones  de medianas y  pequefias empresas? Reciben requerimientos de
financiamiento de sus clientes, analizan la viabilidad financierade los proyectos v, en la
medida que se convencen de que se trata de un proyecto financigble, buscan los
recursos. En ese esquema la licitacion no funciona elicientemente, ya que si el banco se
convencio de ln conveniencia de financiar el proyecto y concluyd, por cjemplo, que ese
proyecto requeria un plazo de 8 aflos y un financiamiento en délares porsu condicidn
de proyecto exportador, recién en ese momento tomahan ln decision de presentarse a
una licitacion para postular a los fondos.

Ahora bien, como las licitaciones se efectuaban con una periodicidad
aproximada de 45 dias, podia ocurrir que en una primers licitacion no se adjudicaba los
fondos y habia que esperar una préxima licitacion. Todo esto hacia ineficiente el
sistema y los bancos terminaban ofreciendo a sus clientes financiamientos de corto

renovables, con un costo final mayor al de un préstamo estructurado como una
cion a largo plazo, con un plan de pagos predeterminado, que er el producto con
we queriamos llegar al cliente final

A diferencis de los bancos, para las empresas de leasing. el sistema de

d0n &f resultaba eficiente, porque el negocio de leasing es, por definicion, un
X o de medinno y largo plazo y, en consecuencia, a diferencia de los bancos, tienen
de operaciones permanentes para adjudicarse montos globales y con cllos
sus operaciones individuales

Lo anteriormente explicado nos llevo a abandonar la licitacion de fondos para
y empezamos a operar con ellos en un sistema de descuento o
mnciamiento, de “ventanilla abjerta” Este sistema tiene bastante de sutomaticidad
jenta con tasas prefijadas que tienen una vigencia asegurada por 90 dias para
ftas opeiones de plazo, reajustabilidad o moneda y tipo de tasas (fija o flotante), De
maners, cuando el banco esti negociando con su cliene, sabe perfectamente e
0 e fondos al cual puede descontar ln operacion con nosotros!

Respectoal leasing, cabe mencionar que hacia fines do la década de los 90 s, v
Moo 1o Ley de Bancos y se autorizo o los bancos a operar directamente ¢l leasing,
rodujo un doble efecto, determinado, en parte, por la época en que ocurrid. Por
parte, significo que las empresis de leasing bancarias fueran absorbidas por los
» matrices. de modo que el leasing s¢ incorpord como un producto mas de la
i del banco, 10 cual generd, al menos inicialmente, un cierto desperfilamiento del
el porque en algin grado se perdié el “expertise™ en un tipo de opcmddn que
@ camcteristicas particulares y requicere algin grado de cspcchliucno.n. Por otra
. In modificacion legal coincidio con una baja de ln actividad ccondmica, & Punir
N0 1999, en que la demanda por equipamiento, por parte de s PYME, fue bajando
DA sustantiva.

Todo lo anterior ha tenido por efecto que. en este momenio, ¢ mgpcio del

g financiero, no tenga, como modalidad de financiamiento para la adquisicion y
wvacior de magquinarias para las Pymes, la importancia que tenla hace 6 u 8 aflos
pero. sin duda. en ¢l futuro si la volveraatener
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dela Gestion

(Cudles son los atributos que consideramos bisicos en la operacion como
banca de segundo piso? Uno de ellos €5, & nuestro Juicio, que las operaciones no sean
analizadas individualmente por el banco de segundo piso. Se establece un convenio de
participacion que suscribe el banco que fija las condiciones generales de la linea y
regula la forma en que opern In relacidn entre CORFO y el banco. Dentro del marco de
ese acuerdo, ef banco solicits el financiamiento & CORFO para cada una de Jns

operaciones mediante una solicitud extremadamente simple y la Corporacién aprucha
semanalmente estas solicitudes de refinanciamiento,

L Cudl ha sido el resultado de 1n gestion de intermedincion fnanciera”? Hasta 1y

s han operado con nosotros 17 bancos nacionales, 4 bancos extranjeros y las

my de leasing. A eso s¢ agregan muy recientemente algunos intermediarios

teros 1o bancanos espectahizados en el finnnciamiento del estrato de empresas

b pequedias, incluyendo las microempresas. En este momento tenemos unos 20
e rios financieros operando con nosotros,

En cuanto o los montos intermediados: en estos 12 aios hemos colocado
s por un total de 2.100 millones de dolares, Esto se muestra en ¢l grifico
wer .conluulvcdlddcquclahamqmreprmwlucolocmonadcluﬁp200!
iye un monto importante correspondiente 4 un programa especial  de
macion de pasivos de las pequefias empresas con la banca, que fue financiado
FCORFO por mantos significativos, los que, en todo caso, no estan computados en ¢l
o de USS2.100 millones mencionado anteriormente.

Por otra parte, debe entenderse que en esta modalidad los clientes finales
tienen la posibilidad de “cotizar” entre los bancos el margen o “spread” en que estin
dispuestos s intermediar el financiamiento de CORFO para su proyecto de inversion.
generando un escenario de competencia entre los bancos,

Posteriormente. el traspaso de los reciirsos ocurre igualmente en forma miy

expedita y en un breve plazo, respaldando el banco cada desembolso con 1a aceptacion

Como se aprecia, a partir del afio 1999 y con la salvedad indicada respecto al
de un pagaré en favor de CORFO.

wio 2001, existe una bam importante en las colocaciones denvada de ln menor
nd econdmmich. Esperamos que lus cifrus indicadis parn ¢l afo 2002, que
paponden o los tres primeros trimestres del afio, lleguen a igualar o superu
lus colocaciones del afio 2000 y, en todo caso, espersmos un repunte de cierta
meion para el afio 2003

Hay que recalcar que esta modalidad de refinanciamiento tiene para los bancos
un atractivo importante, que es el perfecto calee de plazo entre sus activos y pasivos .
para estas operaciones, ya que CORFO va a refinanciar al banco en exactamente las e

mismas condiciones de plazo y periodo de gracia en que el banco traspasa los fondos al
tliente.

COLOCACIONES DE CORFO
L LR
En esta relacion con la banca, es importante que estén dadas s condiciones R
para operar sobre ln base del principio de bueng fe, a partir del cual, se confia en que los 20,0
bancos aplican los recursos para los fines previstos en ln linea respectiva. En este :j: 5
senitido, existe una culturs de seriedad en la banca Que nos permite relajar bastante los woor -~ o
controles, lo que también constituye un aspecto importante ::f: -
m —
En todo caso, al solicitar el desembolso “no antes- el banco nos debe enviar .=:o =N
una ficha con informacion basica sobre el proyecto que estd financiando ¥ Nosotros nos :‘:
reservamos el derecho de hacer auditorias, de hacer controles selectivos y pedir
antecedentes adicionales que puedan ser necesarios, A
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Para ilustrar el tamafio y la composicion del sistema bancario chileno, es decir, nio a W§° plazo para la exportucion d‘:’:‘“ dmm“l‘ot::muo::)":nm
nuestro principal canal de distribucion, mostramos el cuadro siguiente. E! monto total mprador. Esta llnuol’ma': HOR AL ‘ c::nul:cim de financiamiento
de colocaciones de USS44 mil millones, que suma el conjunto de bancos que dor de la exportacidn chilena, brindado as

Y- : suelen
conforman el sistema. se distribuye entre los principales bancos en los porcentajes otls en relacion con los proveedores de paises de alto desarrollo, los que

siguientes: dalidades de financiamiento muy atractivas.
SISTEMA BANCARIO DE CHILE
Total de Colocackones del Sistema: USSMM 44,000 Por otra parte. disponemos de una modalidad de garantia para ‘l:;
o Distribucion N ] mientos de corto plazo de pre y post-cmbarque (normalmente a plazos de
= . 4 —_— ..hmm“xmmmdimyvquwm,Lmumndosdclibmcmm:io
Posicion Institucion \ % ‘ . : Es
[ - I en | 4 suscrito por Chile con Europa y el otro, en avanzada negoclacion con Estados
: | Banc (Sl:“ . o ’ o, ademis de los vigentes con diversos paises de la region- representan un desafio
2 : Chile 18.6 :
3 mﬂg,m, ‘ 124 ‘ Me para el futuro, como resultado de la apuesta exportadora de Chile en su
1 Banco Crédito e Inversiones 10.2 Je desarrollo
5 BEVA Banco BHIT | 66
b Corpbanca 5.1
7 Banco Scotiabank Sudamericano 3.7 mientoa la Educacion
8 Banco del Desarrolio 1.6 ) "
? Citibank N.A 53 Al comienzo. mencioné la presencia de CORFO en un drea que no es mml
Otros 10.8 banca de desarrollo, pero que para nosotros ha ido adquiriendo creciente
i 100.0 . s¢ trata del financlamiento, & través de Ia banca, del costo de estudios de

’ut;mdo Empezamos en este ambito con ¢l financismiento de los costos de
e postgrdo con el objewo de facilitar a los profesionales jovenes su
lento o especializacion, tanto en el extranjero como en Chile. Esta
tivw tuvo una muy positiva respuesta de los bancos, que se interesaron en este

w enire otros, sin duda, por la posibilidad de ir captando por esta via
. pnte interesantes y de un buen nivel de ingresos.

De alli se desprende que el 67% de lns colocaciones estin concentradas en los
cuatro bancos mas grandes. Ello extd dado por dos fusiones recientes muy importantes.,
Enefecto, el Banco Santander, absorbié al Banco Santiago y ¢l Banco de Chile, ¢l banco
privado mis antiguo y tradicionalmente importante en nuestro sistema adquiri6 ol
Banco Edwards, otra entidad antigua de importante presencia en el mercado. En cuanto
4l Banco del Estado de Chile, 5i bien es 100% estatal, opera como un banco comercial
i Ryt M que en un futuro muy proximo vamos & poder salimos del
: 0 de los estudios de posigrado en Chile, v que los bancos han dado
m dispuestos a financiar estos créditos con recursos propios. Ello
i1, desde nuestro punto de vista, que se ha cumplido a cabalidad ¢l objetivo
abor un mercado y retiramos si el sistema financiero estd en condiciones de
s funcion. Por shora. la situacion del financiamiento de estudios de pos(grndo
p es diferente, por lo que se sigue justificando nuestra presencia, ya que
funles son mayores ¥, en especial, porque los plazos son mas largos.

Financiamiento a las Exportaciones

Hasta ahora hemos enfatizado nuestra presencia en ¢l financiamiento de
Inversiones, por ser quizin ¢l rubro mas caracteristico y tipico en el dmbito de accion de

la banca de desarrollo. Sin embargo, a ¢llo se agrega la presencia de CORFO en el
financiamiento de exportaciones, al cual me referiré a continuacion

En ¢l tema de exportaciones. el apoyo en materia de créditos opera bajo dos
modalidades: a) el financiamiento interno de exportadores en sus requerimientos de
capital de trabajo con una oferta de recursos a largo plazo; v, b) una linea de

Mstinta es I situacion en materia de financinmiento de estudios de pregrado,
frita de una masa sustancialmente mayor. En Chile, todos los estudios superiores

n B




{Qué ha hecho CORFO en esta materia? Por restriceion legal, CORFO no
) Invertic en estos fondos, pero si puede prestarle o los fondos, Por ello,
BHemos una linea de crédito que otorga préstamos por un monto equivalente al de
gue han hecho los inversionistas al fondo, es decir, brinda la posibilidad de
st capacidad de inversion. Esto [0 bemos hecho hasta In fecha con custro
B por un monto aproximado de USS30 millones.

von pagados v, en general, los annceles son caros Para posibilitar el estudio a lo

alumnos provenientes de los estrtos econdmicos mds hajos existe, desde hace tiempo,
un sistema de créditos con fondos estatales con un componente de subsidio, pero qu
tiene dos limitciones importantes: esti disponible para familias con un cierto nivel

maximo de ingresos (bastante bajo) y %0lo opern con las llsmadsy universidade
tradicionales

Low créditos de CORFO a los fondos de capital de riesgo tienen |a calidad de
pitl™. Se otorgan a un plazo igual o la durscion del fondo, de manera que se
il Junto con la liquidacion del fondo. CORFO tiene una prelacion en la
Rracion del préstamo: primero se paga una rentabilidad muy pequefia, luego se
#l capital del présiamo de CORFO, posieriormente recuperan su inversion los
! y do ln suma excedente, CORFO percibe un monto acotado como
i adicional, siendo todo el resto rentabilidad de los aportantes. Sin embargo,
i extremo de un fondo que fracasara totalmente, CORFO puede llegar a perder

ol del préstamo otorgado.

Se imtaba entonces de establecer una modalidad de financiamiento pary
familias de ingreso medio, para lus cuales, el estudio de uno o dos hijos representa un
sacrificio econdmico muchas veces inabordable, pero que podrian acceder a
financiamicnto bancario. Tumbién en esto hube una respuesta positiva de va
bancos. Para ello. sin embargo, fle necesario establecer una modalidad de garantia g
CORFO ofrece & los hancos por un porcentaje promedio del 70% para el repago de log
créditos que otorguen a los estudiantes.

' Estamos financiando afio a ano swmas muy significativas por este concepty
constiiyendo en la actualidad, In solucian de financiamiento para esas familias. ash Estamos explorando también otras formas de apoyo al capital de riesgo
oo tanéhish pare l,‘ s estudiantes de las nuevas universidades privadas que se han id | : quc.p dentro de su cardcter selectivo, e un instrumento lmporume:
;f!ablecimt.ﬁo A partir de ln década de los 80 y que no tenfan una opcion de crédito. Si wimente para favorecer el desarrollo de determinados tipos de industrias como,

ten el thmm propicianda una nueva ley de financiamiento universitario en o miplo, todo lo que se refiere a las nuevas tecnologias de punta.
la securitizacion de estas aperaciones es un elemento esencial, todo indica que, por un 4
buen tiempo, vamos a tener Que seguir estando presenies en este dmbito »de Micro y Pequefias Empresas

Capital de Riesgo Al Inicio mencioné nuestra reciente incursion en el financiamiento del
o, CORFO hasta la fecha no habla estado presente en este dmbito, Hay dos o
" n que tienen divisiones especializadas para ello (entre ellos, ¢l Banco del
)i pero, trtandose. en general, de financiamiento a plazos cortos. no se justifica

O ponga a disposicion de la banca financiamiento para este propdsito.

Quiero referirme brevemente al tema de capital de riesgo, materia que en
alguna forma estd de moda y donde los progresos en nuestros paises son mis bien
polm y.respectoal cual, se suelen alimentar expectativas que la industria de capital ¢ ‘
MESgo no esii en condiciones de satisficer Algunos lo plantean poco menos como | |
solucion para los problemas de financiamiento pars la PYME Io que es falso, ya que ‘

po'rc:cﬂnbcim. Ne s un instrumento de financiamiento masivo, sino esenclalment
selectivo

En cambio, sl se justifica el apoyo de CORFO para dotar de financlamiento a

L s fimancieras no bancarios. A diferencia de otros paises
o8, Chile no tiene una red desarrollsda de este tipo de intermediarios. En
els, nuestm tarea es doble: por una pane, dotar de recursos a esos
liclos 3, por otra parte, apoyar el desarrollo de una red mas densa de
harie que pudieran ser clegibles parm ser receptores de nuestros fondos.
8 ue ey una tares muy impartante que cumplir y tenemos bastante que
ot de otros palses.

En Chile, existe la legislacion sobre fondos de inversitn (dentro de los ¢
estin los que mis especificamente podriamos calificar de “capital de riesgo”) desd

1989. Se han formado diversos fondos, pero el resultado puede calificarse mis bieg
como discreto |
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~ Astimlmente estamos apayando con un subsidio el desarmollo del seguro
‘gontra catastrofes de la naturnleza, coberturn que no existin en Torma
en Chile ¥ que considernmos un elemento importante para contribuir &

El otro campo en que nuestra presencia es relativamente reciente es
flctoriug o factoraje. que de maners creciente se estd constituyendo en una
importante de financismiento para las pequefias empresas. E| financiamiento ¢
operaciones de factoring ha sido asumido por los bancos en forma creciente, ya se Jos Ingresos al sector agricols. Actualmente estamons subsidiando alrededor
directamente o a través de filiales especializadas, pero tal como en el microcrédito, al el costo de ese seguro, sin embargo, dicho seguro no cubre aan todos los
trtarse de financiamiento de corto plazo, no es importante la presencia de CORFO L Espernmos que en un plazo razonable este producto se afiance en el mercado y,
como financista de los bancos, En cambio, existen empresas de factoring no bang menle, podamos retirr nuestro subsidio.
con las cuales estamos trabajando y » las cunles les ofrecemas recursos, con el proposite

dequeel ticmringsclmu(mmcenunnindumincnd.vezmahcompetiliva. ' trels B de Segundo Piso y los Int alisrios
wlones entre s Banca de Segundo v los Intermediar

Modalidades de Garantias Qulero finalmente hacer algunas consideraciones gencrales respecto o la
i de banca de segundo piso. Aqui surgen algunas preguntas bisicas que hay
Con qué intermediarios financieros contamos? | Cudl es la situacion de
farios” | Qué riesgos estamos dispuestos s asumir conellos?

Quiero referirme también a los instrumentos de garantin con que heme
trabajado. Anteriormente he mencionado dos modalidades de garantia: In de créditos d
pre y post-embarque y Ia de créditos de pregrado. A ellos se agregan otros, como le
reprogramacion masiva de pasivos de pequefias empresas del afio 2001 a que hig

referencia. tuvimos que agregar al financiamiento de esie progrma, una garnntis
favor de los bancos,

| operar con la banca hemos tenido una tarea bastante comoda. F1 sistema
Chile, después do I crisis de In deuda del nfio 1982, se ha afianzado
¥ ha logrado un nivel de solvencia muy significativo, de modo que hemos
Tumbidn garsntizamoi cnbdifos ‘o of o con muchn tranguilidad a la banca. Como L‘OBI’ O no calificamos a los
Jnvorsionos: sta ellos con ook ('ORF‘:) otorgan ncos para financiag 80 e operamos con el sistema de clasificacian de riesgo existente y basados
Dich a by 0 con recursos proplos de los bancos, Mtz gue nos inspim un sistema de fiscalizacion riguroso. Esto nos permite

| o "u"““m“'m"k'm"“‘ Conella pretendemos llegar mis bien i los bancos sin ninguna garantin por parte de estos a favor de CORFO
il n}w@nn vmpresa. ya que existe ¢ Fondo de Garantla para ¢l pequefio empresaria B el o de los intermedinrios no bancarios & los que sl les exigimos garantias,
(FOGAPE), que es administrado por BancoEstado. Es un campo en que no heme
logrado establecer un instrumento que nos salisfaga plenamente, por lo que estz

trabajando en su rediseio. o elemento importante que hay que plantearse es  cudn importante es para

oo de financiamiento de largo plazo de proyectos de inversion? En esto
realista. La experiencia indica -y las cifras lo confirman. que se trata
Mneos de un negocio mas bien marginal. Creemos que esto es igual en todos
- ) . 7 lses. La banca comercial no tiene muchs vocacion o cultum de lango plazo y
'mcm'w::: “:as:n mity especificos hemos desarrollado dentro de In Gerencia ¢ linanciamicnto de corto plazo que generalmente les reporta mirgenes de
. 0 Financiera la banca de segundo piso de CORFO- clertos programas & i tuyores. Prefieren también el crédito de consumo y el crédito hipotecario

Mnhsic.hu. Para apoyar el desarrollo y la difusion del seguro de crédito de exm a, ' 't if interesando 4 los bancos en ser més sctivos en financiamientos
estuvimos subsidiando durante algin tiempo una parte del costo fijo de este segur withstra algin avance en Chile, pero claramente subsiste an una falencia

Este programa se descontinud, siguiendo el principio de que nuestros programas de ‘
subsidio deben ser esencialmente transitorios y destinarse a apoyar el desarrollo inicial
de un instrumento 1

Programas de Subsidio

iado con 1o anterior, también tenemos que tener conclencia que como
| “penctrar” en los bancos es esencial operar con modalidades muy
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deshurocratizadas y dgiles. Siempre hay que luchar con el prejuicio subyacente de ¢ DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES
“operar con un organismo estatal es muy complicado™.

En ese escenario, el ejecutivo del banco tiende a privilegiar sus productos &
habitusles y masivos con la consecuencia de que los productos de banca de
piso (en particular, los orientados a la inversion), tienden a diluirse en la gran
productos que en la actualided tiene que colocar un cjecutivo, genera
presionado por metas muy exigentes que le impone su institucion.

o 81 hien usted remarcd que el financiamiento para proyectos de inversion
itive principai de los programas, aparentemente no se contemplan recirsos
al de trabajo que es un elemento esencial parael éxito de un proyecto

414

" : Efectivamente, es asl y yo omitl mencionar que todas nuestras lineas de
Lo anterior obliga a tener un didlogo permanente con los bancos Vi S Dftucenvon & trxwdy ¢ Jox beacos, contomplen v wanen de 0% paca
vala . . : ; ;
exige una labor de difusion muy intensa. Es esencial que en cads intermediario exi . : l trabajo. Es decur;edcnllmdc c:: préstamo existe un margen para destinarse al
una pequefia unidad -0, u lo mejor, basta con una sols persona de buen nivel profesio e Fsbwjo ue requicte cl proye
que sca especialista en productos de banca de segundo piso orientados a (a inversion!

que pueda ornientar y apoyar a los ejecutivos comerciales para la materializacion
estos financiamientos !

Mencioné que tenemos también una linea destinada a lo que podriamos Hlamar
de trabajo permanente de los exportadores. Pero como linea exclusiva para
trabajo es més bien ks excepeidn, ya que, a través de los bancos nuestra oferta

08 para capital de trabajo estd preferentemente atada al financinmiento para

También es deseable que paralelamenie existn una difusion permanente fren s inversidn

n-los usuarios potencinles a raves de las organizaciones gremiales u otros canales o
difusién. Este trabajo de difusion y promocion lo entendemos como una labo

permanente, basica para el éxito del finunciamiento de la banca de desarrollo a través ¢
lin banca de primer piso,

Distinta es o situacion en el financiamiento a través de intermediarios no
i parn las pequefins empresas y las microempresas en gue, sin distincion,
ps inversion y capital de trabajo. Finalmente. el financiamiento del factoring

Finalmente quiero volver a destacar la importancia de la relacion de confi ichon financimmiento de capital de trabajo.

entre |a banca dc segundo piso y sus intermediarios que permite obviar mecanismos de
control complejos y costosos, como otro elemento clave para lograr ¢l objetivo de se

una aliernativa dgil. flexible y eficiente para cubrir las necesidades de financlamiente
de lox usuarios finales,

nte: ;Entonces puede haber un financiamiento para proyvecto de inversion,
L, @31 ves, un componentte de financiamiento de “'factoring "7

wsltor: EI financiamiento de una inversion o largo plazo no impide que

glamente se estén financiando con recursos de CORFO operaciones de factoring

mte: JEl financiamiento de proyectos es para empresas en marchi o puede
paralas que recidn e inician?

r: Indistintamente para las dos situaciones
Mrticipante: Uno de los propdsitos de CORFO, al iniciar las operaciones de segundo

ﬁmdﬁmmkmm&lml&mlmﬂm En la
fica, Jjcomo se ha dado esto? En los programas de cridito que




La historia es un poco cambinnte en esto. Hubo un trabajo inicial de vender

i mucstro producto. después, un perfodo relativamente largo de una demands
anenic, sin necesidad de mucho “marketing” de nuestra parte, situncion que

contemplan un periodo de hasta 10 ahos. usualmente Jqué plazo dan finaimente
bancas que trabajan con CORFO a sus cllentes en sus operaciones?

Expositor: Si el banco quiere otorgarie a su cliente un crédito & § wos. nos pid ihiade
recursos a S aflos, pero el bunconommdepedir&dknmlmpmdousmos. ;
que haber siempre un estricto calee en cuanto a plazo total y perfodo de gracia. ;
cuanto al promedio de los plazos, ¥o dirta que esta sobre los 5 afios, por la sencilla raz
de que en plazos mas cortos, de 24 o 36 meses. los bancos normalmente tienen re
propios abundantes,

Sin embargo, los cambios no se han debido a que las carscteristicas o los
te los productos han cambiado o no responden a los fines pam los cuales
Mados, sino mas bien por un problema de demanda efectiva de parte del
inal Yo hie sefalado la necesidad de trabajar muy permanentemente en cuanto
y al crear conciencia én los bancos y en lox efecutivos bancarios, casi a

Participante: Para proyectos de mas largo plazo de forestacion & reforestacion am anal, respecto a las ventajas de los productos de CORFO.
requieren 15 o 20 afoy de financiamiento, (CORFO tiene algiin instrumento parat
largo plaza? Me: Entendi que tienen % de morosided. pero qué esqremas manejan para
el rivsgo. es dectr Jewdnto riesgo asume la CORFO? y ;cuinto riesgo

Expositor: No, nosotros en este momento trabajamos en un maximo de 12 afios. Pe laharica de primer pisa”
ejemplo, tenemos una linea para el financiamiento de proyectos en medio ambien e ]
ese plazo. La legislacion chilens contempla un mecanismo de subsidio o |
reforestacion. Por ello nuestra presencia alll no se justifics, ya que el subsidi

comspondenlrcembolsodcunpotccmjemuytmpomnwdelcoatoduer tacion,

No, nosotros no corremos e riesgo de no pago del ustario fingl de niestros
Nuestro riesgo es exclusivamente el intermedianio financiero

pante: ; £/ banco es el que corre con el riesgo?

Participante: Sobre (a rasa de interds, desearla tener wna idea respecto o la tasa firg

e enesie momento recibe el cliente del banco en Chile. Mlor: SI, es el banco el que corre el riesgo del usuario. Pero uno de fas

de ln banca chilena que sustentan su actual estubilidad. es precisamente

Expositor: En este momento CSlamos en escenarios de tasas extremadamente baj " mivel de morosidad de su cartera,

histbricamente., quizas, lns mds bajas que se han visto, Son tasas que fMuctian alrededo
de una tasa real, expresada en U nidades de Fomento, la cual esta en 10ro it un 4% ang ‘ te: ; Cudd s of rexultado de exta gextion de banca de segundo piso en cuanto
aproximadamente wobilidad’

r 1 Claramente la gestidn de banca de segundo piso en los primeros afos
_.W“thdcs bastante significativas, bsicamente por la licitacion de recursos de
de leasing. Precisamente ol sistema de subasta o licitacion, generd tasas
Inte altas ¥ nosotros tuvimos una rentabilidad importante. En los dltimos afos ello
: bo sustancinlmente. Dirla que en este momento extamos en una situacion de
0. Hay una situncion bastante cambiante en cuanto al costo de los fondos con
OX nuestn gestion de hanco de segundo piso

En funcion a dicha tasa, los bancos recargan un ~ r '
| ) spread”™ dependiendo de
cliente. del riesgo del proyecto, del tamano de ln operacion, ete. Dicho murgen flucty '

15y 3 puntos. llegar a 4, pero ls media de los * '
punitos. Puede ; | .
“"“m-hﬂtﬂosmg,m.dcw-;pm spread” que aplican

De este modo, los recursos pueden llegar al cliente final en dolares o !
unidades de fomento al 6,5% u 8% en plazos largos y con tasa fija.

Nuestra luente principal de recursos fue durante mucho tiempo el Banco

Participante: ,Cudl ha sido ta relacion de la CORFO con los intermedia
nicano de Desarrollo. pero hace aproximadamente 3 6 4 anos las tasas del

financieras en el thempo, digamos historicamente?
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BID- las tasas de los recursos ordinasi

narios del banco- pasaron ot
ORETOSAS pam nosotros v, en consecuencia PAsaron a sor tusas con h:“;x“:*‘ivum I major. Chile tal vez mejor que otros paises, pero probablemente resulta diffcil
competir en el mercado y Que no eran interesantes para los bancos i e ¢l crecimiento de la demanda pueda superar el 10% , Estdn pensando en
' iia de volcar reciesas hacia otray instrumentas de mis corto plazo wairo

[ocaciones”

Efectivamente, tal como lo sefalé, estamos incursionando en otros terrenos
b o habiamos estado presentes hasta la fecha. Yo mencioné el erédito para las
de menor tamafio a través de intermediarios no bancarios que cumplan con
Iequisitos de solvencia. Estamos trabajando con fuerza el tema de factoring,
it de un instrumento de capital de trabajo o corto plazo, que se sale un poco
Mo esquema trdicional. También estamos destinando recursos crecientes al
: resgo, de manera que estamos viendo varias alternativas, con las cunles
" " liar el abanico de productos que se estin ofreciendo, Sin perjuicio de que
;2::::: Lu':lis :dccuado sin duda.csnnn.wmblnachkudc financiamicnto extery que I situacion se pueda revertis a partir del proximo afo y que haya
propios. En esto no puede haber recetas universales y cads caso es distingg i incremento de ln demanda de nuestras Hineas habituales,

ellos, em;l:cmron A pre-pagamos al bajar las tasas en &l mercado. Lo que podria
COmo un inconveniente muy Erave para nosotros, no lo fue mnto. porgue nosotros co
EROS Tecursos a su vez prepagamos ul BID, y pudimos contar con Olros recursos m
baratos. Y alll, scentuamos el uso de recursos propios del patrimonio de CORFO

I\

Participante: | Crertamente es una buena estrategia, wilizar los recursos proplas?

Bl peor negocio para nosotros €5 mantener nUestros recursos liquidos
A oo piazo. en el manejo de tesoretia, porgue lus tasas que actualimente se

bajas que nos permiten mancjar margenes mas competitivos el mercado financiero son bajisimas

ite: Hablaron de su experiencia con las cooperativas de ahorro v erédito
a”  Qué prablemas han tenido, cudnto representa en su actividad?

Participante: cBajo qué condiciones tomaron wna linea de crédito con la K.
¢« Tuvieron accesoa condictones especiales”

Expositor: Accedimos a dos modalidades de financiamiento de la KFW. El prim
crédito que operamos, fue otorgado en el aflo 1990, ¥ s¢ hizo dentro del marco de |
cooperacion econdmica. Es decir, son créditos de cooperacion econdmica, con tas
mU)‘convcmcnlcs Posteriormente Chile ya no fue elegible pars recibir c;u: tipo di
créditos v acudimos # un mecanismo nuevo que establecit la KFW que comb i
créditos blandos o recursos blundos que el gobiema de la Repiblica de Alumnh o
adisposicion de lu institucion, con recursos que la KFW captaen el mercado. La
de una cierta proporcion de créditos de muy largo plazo, a tasas muy hnj.u. con g
reoursos de mercado, nos da una tisa que es conveniente.

e Hay una cantidnd por shora pequefia de cooperutivas operando con
D cuanto a montos, hemos colocado hasta la fecha unos USS3 millones en las
de Ahorro y Crédito y estamos operando con 4 cooperntivas

Hn proceso derivado de la promulgacion de una nueva ley de cooperativas que
‘ ox de fiscalizacion y supervision mucho mas estrictos de los que
fonsecuencia, se espera un desarrollo muy importante de las cooperativas,
Mhore, estamos operando con esas 4 y oo el escenario actual podremos llegar o

maw, en la medida que nosotros conservemos este criterio de gran cautels en
e rlesgo. En todo caso, hay cooperativas de ahormo y crédito importantes
4 en determinadas dreas geogrificas, cuyo patrimonio es equivalente al de
dinnos o pequedios del sisiema.

Pankip.nnle: Ud indicd que extdn en una situacidn de baja demanda. ;Cudl es.
estrategia respecto al eventual excedente de fonday octasas? Se supone que en 2003
con mids intensidad en 2004, lo paisex de Latinoamirica estardn en ung sltuaci

32

5|




Participante: [/d se rofirid af diseio ¥ promocion de nmuevos prodictos que, se e

Jvrir, siempee extan, a ta vanguardia del desarrollo, ex decir Qe yean all-rr.r;«nl .
financiamiento innovadoras, pero ) Qué metodologla wvan para el diseRo
desarrollo?, jEx wna mnetadologia aislada, o ex una metodologia en la cual uy

Henen un acercamiento directo a los beneficiarios finales
intermediarios?

CORFO Y EL APOYO A LA GESTION DE LAS
PEQUENAS EMPRESAS

Carlos Alvarez
Lcrenie Corporanve

o directamente con
Corporacidn de Fomento de b Produceion (CORFO), Chile

l:v\pusuor: Son s dos cosas. La experiencia nos dice que no podemaos prescindi
ninguno de los dos, y tratamos de caprar los requerimientos que se van generando, g
€s1os requicren de una interfocucion muy activa y muy dindmica con los intermeding
financieros. Obviamente debe “escucharse al mercado™ y ¢l mercado de por si da ly
respecto u los requerimientos de los usuarios finales. y alll I interlocucion puede §
través de las asocinciones gremiales. pero el didlogo con los intermediarios o co |
potencinles intermedinrios financieros. es absolutamente esencial en el disefio ¢ .
estrategin de desarrollo de los productos o programas

L Comporacion de Fomento de la Produccion (CORFQ), creada en 1939, es
' f bastante antigua de Chile y ha cumplido en distintas etapas de s historia,

gy varindas. Durante un largo perioda, hasta principios de ln década del
Wplid un rol esencial en dar su aporte ul proceso de industrinlizacion,
ente en la creacion de la infraestructura basica, clectricidad,
paciones, agriculturm moderna, ete

, partir de los afios 70°s, CORFO empicza & cambiar. En Chile se vive un

vo de privatizacion de las empresas que en ese momento eran de ls
de Fomento A partir de los aflos 90's, hay una reestructuracion
v de su funcion y se redefine In mision de la institucion, basicamente
considerncion una economia que se habis abierto al comercio
Ml y et la cual €l motor central eran las empresas privadas

1ol de una agencis como la CORFO, debia ajustarse a csas nuevas
cla ¥ ese ajuste se da por la via de que la CORFO debe scompafiar al sector
s empresas privadas que son quienes, en esencia, constituye la parte central
o proceso de crecimiento, abordaje de nuevos mercados y competencia

%l como se define (o nueva mision de la CORFO, a cual seria promover el
el pals, o través del fomento, de la competitividad de la inversion,
Sndo a generar mas y mejores empleos ¢ igualdad para la modernizacion
 donde los clementos centrules son la competitividad. En una economio
cion que se hace s apoyar a las empresas nacionales, pan que sean
estable y elicazmente en el mundo,

mente, ¢l rol de la CORFO es facilitar la inversion, a través de multiples
entre los cunles extd la accion de intermediacion financicra y apoyar el
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m de ln economia, (s genemcion de empleos en g logica de gen
N Opuumidda.mqucdtllinmmmmypcmnu puedan despejagy
nwjnrmmnsmmbibdudcscmprcwhluy productivas. ' -

emprendedors, s necesario, de alguna maner, contrarrestar esa situacion
i las capacidades que existen en el mundo de la PYME pucdan desplegarse en
condiciones que las empresas de mayor tamafo

Hoy en dia CORFO Existe una segunda fuente de valor de lus politicas de apoyo a ls PYME. Es

No cuents, o cuenta con fjue s¢ deriva de otorgar condiciones de equidad, de ncceso a oportunidades a

de | i ros. Por esta vin se es tambign, que estas PYMES como fuente de

iy de nosotros que se llama cl Sistema de Empresas Pabljey Meidn, sean capaces de cmcr.':e: genernr nugvas fuentes de prosperidad para el

g 8l no existieran mecanismos que permiten igualdad de  oportunidades,

te muchas de estas empresas con potencinl parn generar bienestar en el
rdecian en ¢l camino

v naturalmente las ¢
Wicativo son lus pequefias y medianas empresas.
Im .

porncadoles PYMES Naturalmente, es significativo dar soporte o las pequefias y medianas
por cuanto son generadoras de un porcentaje importante del empleo de los
W, &0 particular de Chile. Ademds, existiendo una brecha tecnologica conocida
s pequefins y medinnas empresas y lo que son les mejores pricticas mundinles,
p¥in del apoyo a la pequeiia y medinna empress, es posible, o través de sus procesos
( tzacion, generar tambidn procesos de aprendizaje en las empresas v en sus
y Benerur mis y mopores cmpleos.

Desde el punto de vista de CORFO P
" IS¢ justi ;
medianas empresas son esenciales pary lnctmlpt:lilhridmj ‘mga e o P y

1 ; i
el pais pueda crecer, es esencial que las empresas localizadas en el territorio

Entonces, la generacion de i Los procesos de crecimiento econdmico de los palses, pasan por etapas de

y econ com v, .
de generar wdas Ias condiciones sistémicas AU competitiva, pasa por la Capacid B, pero también por un proceso de mejoramiento permanente de aprendizaje
para que las distintas empresas de e u ’ venins competitivas, se dan muchas veces sobre In base de procesos de

Icentral, porque si bign es clerto, existen una cantidad im ; los cuales son indispensables para abordar tanto los mercados locales

portan y que son capaces de vender sus productos e el it ~ W los mercados externos. Este es otro motivo importante para dar apoyo a lss

€5¢ proceso. existe una cantidad mucho mayor de proveedoras ¢ AES, puesto que mediante estos procesos de aprendizaje se genern una mejor
* Y uns empresa exportadora no pucde ser efi ciente i de empleo.

base de proveedores que sirva de sustento 3 C4a competenci J

portante darle apoyo a la PYME, porque ella es un elementg prios para ki Accion de Fomento

J

_ Tenlendo en consideracion esos elementos se ponen en marcha en Chile,

m:g::‘d:‘d de oportunidades e el Hloas de apoyo a la PYME por parte de CORFO, A partir de principios de los afios
‘ en general. enfrent | somienza a mencionarse que hisioricamente la CORFO no cumplis un rol

o significativo y directo con el mundo de las PYMES. El grueso de las tareas

PUYO o la pequeia y mediana empresa habia estado concentrado en el servicio de

peracion téenica SERCOTEC y dado el nuevo rol de ln CORFO, se entiende que es

pwrio expandir ¢l apoyo a la pequefia y mediana empresa y otorgar una

ecinlizacion mayora lns tareas que ha desarrol lndo SERCOTEC.

|




Entonces, es importante que el goblerno tenga una politica de apoyo & i
pequefia y mediana empresa, por los motivos planteados. El punto es encontrar cudl
el foco, dénde deben concentrarse los esfuerzos a la pequefia y mediana empresa

s se entiende que en un pals como Chile, los buenos negocios pueden surgir
lilples sectores. y por lo tanto. no cabe restringir el acceso a los instrumentos de un
! otro.

En primer lugar, cuando las pequefias y medianas empresas, a través de
drganos de representacion, hacen demandas al Estado, naturalmente o primem es ¢
tipo financiero, v eso no es extrafio. porgue lis enpresas giie estan sometidas al esty
de los mercados en lox cuales ellas compiten y tienen alguna dificultad competitiv
cunlquiern sea su origen, ello se refleja en situaciones de déficit financiero,

Un quinto elemento a tomar on cuents cs la necesidad de que los instrumentos
p gencren sean de apoyo temporal para desarrollar clertas capacidades de la
Linn vez que esas capacidades han sido desarrolladas, se retim ¢l apoyo,
ndo que lus empresas ya desarrollen todas sus capacidades y operen a plenitud

pu T

Frente acllo, la respuesta que surge naturalmente es un cnédito, menores ta
miis créditos con menos restricciones. Naturslmente puede haber clertas fallas en ja
mercados de acceso al crédito que es necesario abordar. Pero la demanda qu
manifiestan las pequefias y medianas empresas. no siempre se origina en la
operacion de lox mercados finuncieros. Muchas empresas tienen problemas financie
bisicamente por problemas de gestion en su operacion, en la gestion de sus recursg
humanos, en el mercadeo de sus productos, en la seleccion de sux productos y en |
eficiencia de su propio proceso productivo

En sexto lugar, hay un elemento de complementaniedad. Se entiende que el
N0 da soporte o ciertas iniciativas complementarias a los propios esfuerzos del
E privado. Pricticamente todos los instrumentos de apoyo de la CORFO
bemn un principio de cofinanctamiento. Ex decir, cumndo se enfrega un spoyo en
ptle asistencin téenica, se entiende que esto es sdlo un cofinancinmiento, donde ¢l
o tiene que financiar parte sustantiva del costo de ess operacion, y esto ocurre
ibito tecnoldgico, de la asistencia técnica, de la promocion de ls asociatividad,

Por lo tanto, uno de los primeros clementos establecidos para el apoyo
CORFO a las PYMES, es plantear que las problematicas de gestion SUperan con creg
los temas financieros y, muchas veces, estin ssoctadas mas que nada con los temas d
gestion, En consecuencia, un primer elemento es poner un gran énfasis en
modernizacion de las empresas y la innovacion tecnologica.

Ouro aspecto es entender que en las economias modernas, muchos de los
esencinles para la modemizacion de In pequefia y mediana empresa, esi
por “actores externos”, El ol de las empresas consultoras, por lo tanto, es
lpann el desarrollo de lu PYME y en ese sentido se debe promover el desarrollo

1ipo de cmpresas

En segundo lugar, es muy importante entender que si el motor del crecimies
de una economia como la chilena es la iniciativa privada. es necesario confiar en i if
capacidades de las propias empresas, pam resolver sus propios problemas ]
desarrollarse. Por lo expuesto, un elomento esencial que la CORFO entrega, e &
apoyo a la iniciativa privada que busca complementar los esfuerzos de las propi
CMPresas mas que sustituir ese esfuerzo.

o ese mismo motivo, es que CORFO ha desarrollado un tipo de estrategia
en ferceros actores en servicios externos para implantar sus servicios

M0, ha promovido la descentralizacion. La entrega de los apoyos de CORFO se
ves de mecanismos muy descentralizados en las reglones del pais y o traveés de
s peivadas.

L elemento esencial dentro de nuestros criterios de accion de fomento, cs la
,‘ e In asociatividad para efectos de que las propias empresas, a través de
asccintivas con otros pares, puedan generar economias de escal y generar
s o ambito en el abordaje de sus propias problemiticas.

En tercer lugar, la logica de apoyo a las pequefias y medianas empresas, va
la idea y en ln direccidn de promover ¢l desarrol lo de sus buenos negocios.

En cusrto lugar, la base de la politica de apoyo de la CORFO a Iy
microempresas no otorga un privilegio a ciertos sectores versus otros. En general,
politica de fomento # ln pequefia y mediana empresa de In CORFO es multisectoria




Un segundo instrumento se relaciona con la pre-inversion. que PC"“:;:
Instrumentos de Fomento consultoria especializada en la prepamcion y evaluacion de proyectos
En el punto anterior hemos visto cuales son los principales criterios g
aplicado CORFO para la accion de fomento. Sin embargo, surgen clertas pregunt
importantes: ;Como se traduce eso en la practica?, | Cudles son las acciones especifig
de apoyo que la CORFO entrega? La respuesta es que CORFO materializa dich
Crlenos i iraves de lo que nosotros denominamos Instrumentos de fomento, que
basicamente lineas de cofinanciamiento o subsidio parcial que inducen ciertas aceit

4 la pequeia y mediana empresa ¥ Que tienen que ver, esencialmente, con la gestidn
lansociatividad.

Un tercer elemento, que reporta parte importante de los recursos ulgmdos.lcs
se denomina “Prayectos Asoclativos de Fomenta®™, que permiten a los
enfrentar, en forma asociativa en un pmgmr.m.dc mediano pluo.||m
e les es coman, manteniendo L identidad de las distintas cmpresnf. Aqul se
" s adquisiciones de productos en conjunto; la comercializacion conjunta y
pon productiva para abordar un determinado mercado. Estos ptoycctof en
duran tres afos, pero pueden extenderse hasta 5 aflos 51 se tratan de iniclativas

o de inversion
INSTRUMENTOS DE FOMENTO DE LA CORFO

) — —— N de [ mpresas LUn cuarto elemento es ¢l Programa de Desarrollo de Proveedores (’D’f)o‘lr“f
Wmenins e Tomants = Merm | Peapehas | Medonn | Gandes | ol el formlecimiento de las cadenas productivas, y por esa via, m"dm"? y
. " | 14 competitividad de las PYMES. Este programa se basa en que si bien f:x sten
L Tomdo de Ausescs Téemca AL T3 | K65 158 0 ‘ ES " Jas directamente con los mercados extemos, existe un
; ::::)n = o o— “ " N 1 imcho mayor que se relacionan indirectamente, es decir, como proveedoras,
Programe Asxuing I ' ' '
¢ e Fimaiie SVCN0) e % | i et iencis nos demuestra que para lograr ¢l éxito de los proyectos que se
4 Pogruma de Dosrofio de Mineedonss 1595 1326 9 As L06 : L experienc i fundamentales. Por ello. In

L) Ins condiciones del entorno social y politico um :

e r— ~ = ' welon de consensos respecto a lineamientos estratégicos de las localidades, dreas
§ FAT Area de Mancie 1 168 b 0 0 1,068 a5 0 regiones, con la activa participacion de representantes pablicos Y'
v Presverad | . . i ueese
: :n-.m-: e i92 2 y | 0 T 4 &4 trascendentil, A partir de esta vision, surge el quinto instrumento 4 A

R e 5 | I uma Territorial Integrada (PT1), cuyo principal objetivo es potenc

Progomas nlegragdo ) S wre los actores que influyen en el

8. Programas Tertsonaies inlegrados (111) de srticulscion y coordinacion cn

o | 603 | 53 | s 4 13,251 vollo local

D.mnmdo.paummd:unmpo&mmm.odnmcmwu&nﬁ:
a lo que se denominan “clusters™ o agrupaciones pmductfvu. Se promue

trollo de clusters territorialmente localizados. en los cuales CORFO se encarga

! mdecmwcmdcuncimnsbto.mususwowedomommpum

um&mmmmdmmuidenmndoydcinmménm
También se pueden urticular varios de los programas o proyectos

« menciomados dentro de este esquema de Programas Territoriales

Los instrumentos que existen, y con los cuales opem CORFO, son: en p
lugar, lo que denominamos ¢l Fondo de Asisiencia Técnica, que co
fundamentalmente en un cofinanciamiento a asistencias téenicas, cspeciallahl"
fdreas de la gestion. Es decir, se entregn un subsidio parcial & la contratacion de
consultores debidamente acreditados que, & su vez, entregan servicios de asesorin o k
pequefs y medians empresa en aspectos que van desde In definicidn de pla

estmtégicos, pasando por aspectos como el mercadeo, la gestion tecnolégica, Iy gestion
financicra contable, etc.
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Entonces, los progrmas territoriales integrados son en esencia, program DO )'cn distintos campos para facilitar el comercio, las ventas usocindas al
que articulan multiples empresas al interior de clusters con intervenciones a8 sollo de nuevos mercados naclonales o intermacionales, con gran énfasis en ¢l
involucran acciones del Estado en prode un propésito de desarrollo productivo comi pagrope wario. en o industria, en el tunismo, en el cine, etc.

La Experiencia en s Aplicacion de los Instrumentos Asociativos caso de las exportaciones sgropecuarias, se han utilizado los PROFOS, por
5, pars avanzar en la cadena de comercializacion de mercados
Jonales. shorrando intermediarios. En el caso del turismo, tipicamente
s de una misma zona, se asocidn para constituir una oferta coman de
wlolos & los turistas, abordando tanto temas de promocion, como de mejoramiento

\enlidad de los servicios, y operar sobre ln base de una marca comun, lo mismo
o en sectores como el cine o la industna

= Fondode Asistencia Téenion (FAT colectivo)

En el caso del FAT colectivo la experiencia se refiere a un instrumento
masivamente, en ¢l cual es muy importante constituir ana base de consultores
buen nivel. A su vez, en esie instrumento las treas de certificacion y ac
son realmente significativas. El FAT tiene dos componentes: un fondo de asi
técnica individual y un fondo de asistencia téenica colectivo, | dmbito de la gestion, esto ha sido particulanmente importante en el sector
j0. & tmves de PROFOS de Gestion, que desarrollan aplicaciones
las por multiples empresas de maner asociativa, teniendo centros de gestion
prestan su aporte a multiples empresas. Como ustedes suben, particulurmente en
pragricoln hay rezagos, digamos en L incorporacion de técnicas modernas de

dud, administracion financicra, olc.

Los Programas de Asistencia Téenica Colectiva, donde un consultor trabajs o
multiples empresas, han sido utilizados preferentemente por grupos de empres: d
sector productivo con problemas éenicos. En dichos casos se trataba de hac \
diagndstico a un conjunto de empresas, con problemas técnicos comunes,
aplicar metodologias uniformes 1
l Ambito de la certificacion de calidad. uno de los aspectos mas interesantes de
Miimos aftos, cs la utilizacion de los PROFOS como mecanismos de promocion
o ¥ la implementacion de normas (S0 9000, Medinnte un trabajo asociativo se
b que, mediante los procesos de aprendizaje en las PYMES, se asimilen las
ens de calidad a través de la compamcion y el compartir experiencias entre
empresas. Lo referido ex positivo pam ¢l proceso de aprendizaje, que las
enfrentan de manera coman, y pot lo anto. genermn un espucio de
mis amplio.

En general, los FAT colectivos, los fondos de asistencias colectivas, son utilizad
| por pequefios y microempresarios. Esto parece un mecanismo eficiente v barato ¥
abordar problemas que son compartidos por grupos importanies de pequeis
medianns empresas. .

« Proyecto Asociativode Fomento

Los proyectos de fomento Hlegan a 500 a nivel de todo ¢l pais. Son instrumentos
han alcanzado mucho exito, Al principio no e ficil lograr que las empre
asociaran pura desarrollar proyectos en comdn. Sin embargo, con el tiempo, ,
instrumento ha resultado muy exitoso, ha sido demandado por todos los sectt ]liﬂkn agricolas, transferencias de éstas y cullivo orgdnico. En el
productivos y empresas de distinta dimension, De hecho existen muchos pre wrollo de las tecnologias de informacion también sc han generndo maltiples
de fomento que asocian empresas medianas con empresas pequedlas. 08 b

momento hay unas 700 empresas en proceso de certificacion 150 9000 en
L concentradas fundamentalmente en esquemas de PROFO. desarrollando

El sector productivo y las empresas de todos los tamafios han aprovechado el
prayectos para desarrollar un negocio en conjunto o enfrentar asocintivamer

problema comdn. y se han promovido los llamados Proyectos de Fomen - p“;, . preteben m———— :‘*,—ﬁ--r‘:-rbbpw:
‘2 -y a- " — - PR e—— v ™ oot
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I tadicion historica. Es decir, en este caso hubo una reconversion significativa en

« Programade Desarrallo de Proveedores
ceion. abordando mercados externos.

El Programa de Desarrollo de Proveedores ha sido utilizado, preferentemente. cotty
mecanismo  de transferencia tecnologica y de reconversion  producti No existen otros programas que iengan cl nivel de avance como para obtener
especialmente cuando grandes empresas, en particular en el sector col b conclusiones. Sin embargo, se puede destacar que nuestra experiencia ha ido
incorporan nuevas variedades a los procesos productivos. es decir, variantes en m 18 tendencia mundial del surgimiento de “clusters™, pues en nuestro caso se ha
cultivos para mejorar su productividad o sbordar nuevos mercados. La trans ferend ' mediante la induccion del gobiemo

teenologica es aprovechada tumbién en el sector industrial '
Constituir cadenas de “clusters™ es una tarea complejo y dificil. Cuando se
temas, las referencias son los “clusters” de las baldosas del norte de ltalia o
tiles del norte de Italia, que se gencraron espontincamente luego de, quizas,
i de afios de procesos acumulativos y bajo condiciones culturales y politicas, que

estin presentes ni son reproducibles en cunlquier lugar.

La gran contribucion que se busca dar mediante ¢l Programa de Desarrollo

Proveedores es fortalecer vineulos de confianza entre grandes empresas y sy red -
proveedores, De este modo se pretende superar pricticas oportunists
particularmente de la gran empresa que tiende a abusar muchas veces del peg
proveedor ante coyunturas complejas de los mercados. Al mismo tempo, se b
desarrollar las capacidades del proveedor, de ml forma que mejore lns cualidades ¢
su producto ¥ en ese sentido gane una mejor condicion en el mercado, Lanto §
términos de precio como de nuevos demandantes

Nosotros intentamos avanzar en nuesirm direccidn y creemos que es posible,
B necesario un conjunto de pre requisitos, tiene que existir una base empresarial
Srometida y relativamente modema, en términos de teenologias de produccian,

Como se menciond, este instrumento ha tenido una importante presencia en el seg
agroindustrial, y en menor medida en empresas de servicios Y manufnctureras,
todos estos casos. ¢l PDP. en la medida que promueve el fortalecimiento
relacianes & largo plazo, ha beneficiado la transferencia tecnologica hacin | en tanto agrupaciones mis pequefias, son escuelas de aprendizaje para el
empresas proveedoras de parte de las grandes empresas o de s empresas | ivo o para ¢l trabajo asociativo. Cuando eso ya existe, es posihle pensar en
modemas. Dicha transferencin weenoldgica se ha dado especialmente cuando i ayore

PYMES proveedoras se encuentran vinculadas a empresas que millm‘f
certificacian 1ISO 9000

A nosotros nos ha resultado muy ril avanzar en el establecimiento de
territorinles integmdos donde existe una cierta densidad de PROFOS,

En ¢l caso del cordero de Magallanes, fue esencial ln posibilidad de abrir el
pelropeo en materia de exportacion de carne de cordero. Por lo tanto, de alguna
L 1o Jos nctores se alinean en pro de una actividad de negocio mayor; y tienen
¢ condiciones de baja conflictividad, o por lo menos disposicion de trabajar en
s Rosulta dificil establecer un programa territorial integrado, cuando hay, por
At grupo de empresas con una lurga tradicion de competencia muy dura, entre
ke los niveles de confianza son muy bajos, entonces la construccion de esos
; * sonfianza que son esencinles para la constitucion de estos “clusters™, es
dificil.

= Programas Territorinles Integrados

En el ambito de los Programas Territoriales Integrados, la logica es actuar oo
instrumento de asociatividad pablico-privado para enfrentar proyectos de lag
plazo en dreas o zonas con vocacion productiva definida. Ello no es ficil, ¥
aprendizaje que hemos alcanzado hasts ahor, relativamente escaso, nos ha lle
desarrollar un solo proyecto, el cual ha concluido luego de casl custro afic

operacion en su fase inicial
ente lo que he mostrado es 1o que 1a CORFO ha hecho y lo que hace

Nos referimos al Programa de Cordero en la Patagonia, en la region de y materia de fomento productivo a las pequefias y medinnas empresas.

en el que se integro completamente ln cadena productiva, reorientando la produe ¢
de cordero hacia los mercados de consumo de carmne mis que de consumo de lanag
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Administracion de los Instrumentos de Fomento A su vez, los agentes intermedianios, los gremios empresarinles trajeron al

ema conocimiento especifico de cudles eran los problemas reales de sus sectores,
Un segundo clemento es como se organizan los instrumentos de fomentoy mgando valor al sistema, y ademas facilitan o entrada porque cuentan con la

Inicinimente. ello se canaliza a traves de s Gerencia de Fomento que estd a cargo da pza de las empresas que forman parte de sus gremios.

disefio, redisefio, seguimiento y evaluacidn de los distintos proyectos. Una de 18

funciones que CORFO ha cumplido es evaluar, luego de cierto tiempo, los programs inas Conclusiones

realizados, tarea realizada con evalundores externos v prucbas contmfact

comparando grupos de empresas que han participado en estos programas versy Bl proceso de aceptacion de los Servicios de Desarrollo Empresarial por parte de los
empresas con caracteristicas andlogas, que no han participado en sus progra jarios fue inicialmente lento, pero de continuo crecimiento, de forma tal que
calculando el efecto en el incremento de estos instrumentos. y enfrentamos un exceso de demanda en relacion a los recursos disponibles.
larmente compleja fue ln incorporacion de empresarios a los Proyectos
fativos de Fomento (PROFO), instrumento que ha demostrado ser muy eficaz
lograr éxito en el desarmollo empresarial

Se ha avanzado en (érminos de TNexibilizar los requerimientos para I
empresas y reducie los costos administrativos que involucran la operacion de est
mstramentos sin que por ¢llo se amplien los nesgos de fraude que siempre existen
este esquema. Es decir. se ha tratndo de llegar a un equilibrio de ing

camente 1odos los instrumentos han debido ser redisefados en un proceso de
amigables, pero con los cuidados del cuso par que los recursos sean bien destinados,

liberalizacion™ de los mismos. para hacerlos mis aceesibles a los empresarios

pltlmente  cometimos ¢l error de no establecer el ciclo completo de los
Un elemento muy importante es la participacion de agentes ope mentos (diseflo, procesos y procedimientos administrativos, mecanismos de

imermediarios. Cuando la CORFO comenzd o trubajar en estos temas, existia e miento y control, y capacitacion), ko que nos generd grandes problemas pars su

mundo empresaral una suerte de dismncins o la entidad. lns cuales son basicame iinistracion

dos. La primera se refiere a que las PYMES no entendian a ls CORFO como un acl

que historicamente hublera estado cerca de ellos. La segunda, que existia una cies

distancia ideologica, especialmente en Jos grandes gremios empresariales, acerca d

ol de entidades como la CORFO en lacconomin,

Mklpuk&n directn en el proceso de preparacion de proyectos v su
on por parte del sector privado a través de los Agentes Operadores
dinrios ha resultado de gran valor, por cuanto!

Que el sector piblico no tenga que intervenir en In economia es un tema g prpablico no tiene la capacidad de atender masivamente los requerimientos
eslaba muy presente o principios de lox aflos 90 5, v gracias & un paulstino proceso my [
convencimiento, la alianza del sector publico y entidades técnicas del sector pri e un conocimiento natural (de “adentro™) de las necesidades empresariales
constituye un clemento esencial de acompafamicnio de fas empresas ante los nue! 4 con la “confianza” de los sectores empresariales. A través del pago de los
desaflos competitivos que el mundo va trayendo din tras dia. M08 de administracion tienen la posibilidad de expandir su actividad en funcion

i ‘ ' y

Hoy en dis la red de agentes intermediarios que estd vincudlado a grem
empresurinles representa un socio exencial para el buen desempeio de los progrmma
CORFO. Esic esquema ha servido paran masificar nuestros productos de l‘
significativa, cosa que no se hubiese podido lograr de otrs maners. De este nu
hemos alcanzado niveles de |13 mil 6 15 mil empresas atendidas con aportes de
sustantivo y con un personal muy reducido.

in nos demuestra que pam lograr el éxito de los proyectos que se
, Jas condiciones del entorno social y politico son fundamentales. Por ello
bn de consensos respecto a lineamientos estratégicos de las localidades,
perificas, zonos 0 reglones, con la activa participacion de representanies

i ¥ privados es trascendental. A partir de esta vision, surge el instrumento
do “Programa Territorial Integrado™ (PT1), cuyo principal objetivo es
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potenciar lus capacidades de articulacion y coordinacién entre los actores g

DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES
influyen en el desarrollo local

. Lo participacion de los empresarios en la preparacion de sus proyectos, los procest
de diagndstico y participacion grupal que deben enfrentar, los ha hecho
conscientes de la realidad de sus empresas, sectores productivos y realidad nacion
¢ imternacional, lo que los hace enfrentar de mejor forma los desafios de su activid
empresariul.

e Me gustaria conocer acerca de laretacion de CORFO con consultores

: La nica relacion que CORFO mantiene con los consullores es u través de

e registro y acreditacion, es decit, una empresa selecciona o un consultor, ¢l

gbe estar debidamente inscrito, tener registros. y, en algunos casos particulares,

estar debidamente acreditado con exigencias aun mayores, como los temas de

ML de produccion ete. Ha habido mayor exigencia en términos de experiencia,
gertificacion, etc

Lentamente ¢l lenguaje de grupos de empresarios que reciben apoyo a través de
Servicios de Desarrollo Empresarial ha ido pasando de exigir soluciones por part
del Estado, » solicitar apoyvo del Estado para enfrentar las soluciones que ellg
proponer, con cada vez mayor conocimiento de sus requerimientos, y esto sin dud

representa un cambio cultural trascendente. te: (Bl pago es efectuado por [ empresa o CORFO tiene algin

miomto del costo?

: El rol lo efectin ¢l agente intermediario. Son los intermedinrios los que
.lll cobrarle o ls empresa. Es decir, In empresa tiene que entregarle el dinero al
W Intermediario. Se junta con CORFO y se paga al consullor, para garntizar al
W que un porcentaje significativo sea el aporte de ln empresa

Uno de los riesgos naturalimente es la colusidn. Si se identifica situaciones de
antre un consultor y unaempresa, el infrmclor es castigado, se sacaa la empresa
p de consultores. y en algunos casos incluso hay demanda ante el Tribunal,

pante: Cudl ex el monto de lax empresas atendidas®
prs s del orden de 20 millones de dolares

nte: Queria preguntar acerca de o eleccion de lox 23 agentes
tariox. supongo que SERCOTEC ex uno de ellox

Desde un enfoque particular. In idea es que precisamente con el desarrollo
: mlpﬂblko y subsidiario, SERCOTEC ha puesto mis énfasis en ¢l mundo de ln
. Es un poco mils costoso llegar a la microempresa, como a algunas zonas
%, pero depende de las regiones. En un pals como éste, donde hay reglones
aquéllas donde el nimero de empresas no es muy significativo. pero es
b tener presencia, SERCOTEC cumple un rol central.
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fones especificas. Nosotros tenemos muy en cuents que la sctividad de

: S 8 iales. En Argentina la .
Fartisipusio: Siyioisgo g apieriin CONO. CHimras S EAerisies oy Mok es una labor que demanda un clerto nivel de especializacion importante.

cdmaras no consideran otorgar servicios a sus asoctados sino digamos, hacer lobly
para hacer un rendimiento mayor de un decreto ley del Estado. Nosé si ustedes tuviero
que hacer una prucha o extudio de educacidn o de capacitacion a las camaras, cua
eligieron estas 23, /Se lex have algin tipo de seguimiento? [ Con respecto a 1o
consultores, como los eligen! ¢ Las empresay eligen a lox consultares” ( Ese regisin
estd cervado en 1.500 o hay consultores en exceso? Porgue, muchas veces,
desempleo no tiene que ver con gente que estd mal callficada. ; Me gustaria saber ¢
ha sido la eleccidn, tal vez parecen pocos |, 500 profesionales o estudias?

A la vez existe una base de consultores mas nhierta, sin especialidad. Pero en
ya los requisitos son mayores, no es un sistems que esté abierto
nentemente. Hoy dia el registro estd cermado, pero cada clerto tlempo se hace un
indo para nuevos Imgresos.,

te: Quiviera excuchar su comentario en cuanto a la trascendencia de las
S e el comercio exterion

Expositor: Gran parte de los agentes intermediarios son organizaciones empresariale
Primero, ellas no tienen una fuerte tradicion en Chile como entidades prestadoras ¢
servicios. No debe ser muy distinto al caso argentino, y naturalmente los gremios
Chile son muy distintos de los gremios italianos, alemanes, japoneses u otros, que |
tienen una lurga tradicion de prestacion de servicios.

Mtor: Si existe una cifra, una correlacion impaortante entre medianas y pequefias
s v empresas exportadoras. En Chile lss empresas exportadoras son mis o
5,000 en total, de las cunles deben ser ponmanentes unas 3,000 y las pequedias y
representan un porcentaje importante, Debe haber entre 1,000 v 1,500
y medianas empresay exportadoras, y lo mas probable, es que un porcentaje
nificativo de estias empresas, represente a aquellas que han recurrido a los

Asl, si bien en Chile no hay una larga tradicion de los organism & de CORFO.

empresariales en prestar capacitacion, si habia algunos gremios que prestaban algung
servicios importantes, principalmente vinculados al mundo de ls educacion y de
formacion téenica. Sobre lo anterior, fue muy importante que en Chile ya hace bastan
tiempo existen sistemas de estimulo de capacitacion a los trabajadores donde el secl
privado juega un rol trascendental.

Lo interesante es que en los Gltimos afos se puso en marcha un scuerdo entre
' y PROCHILE para aumentar ¢l niimero de empresas exportadoras. Existe un
en marcha para generar en los proximos tres afios entre 500 y 1000 empresus
Asl, seapoya laapertura del mercado, ln entrada a los mercados externos,

Creo que hoy dia en Chile seguimos a cierta distancia a los gremios de ot
paises en lérminos de la amplitud y la calidad de los servicios que prestan. Sin embag
creo que a través de este proceso, se han formlecido ciertus capacidades y se!
generndo una relacion entre la empresa y su gremio que va mis alld del lobby o de
representacion politica.

- De otro lado, PROCHILE descubnio despues de un larngo esfuerzo, que existe
b de empresas que pueden entrar i un cierto mercado, pero pum sostenerse en
0 que asegurnr la calidad de sus productos, mantener un proceso productivo
e, donde el marketing nosirve. Para lograr un mejor producto las PYMES tienen
(poyadas con acciones como asisiencia técnica. innovacion tecnologica. etc. Lo
be 8 Ul programa que complementa tanto las acciones de marketing como las

Con relacion al tema de los consultores. Se tratd de ser muy exigentes pe nasonto di ta soitita

stempre existe el riesgo de que el consultor venda algo y si ademas lo vende muy ban
porque hay un subsidio, existe el resgo de que se entregue un servicio de mala ¢
Entonces paulatinamente se fue avanzando cn ser mils exigentes, en
reputacion, de antecedentes, de cantidad de consultorias desarrolladas, etc.

nte: JEn algun momento, CORFO trabafd en temas de participacion
Wlaal capital de riesgo o como capital semilla?

51, actualmente y no como participacion accionania. A partir del afio 90, y
de unn ley aprobada en los altimos dias del gobiermo militar -la Ley de

Respecto a incorporar nuevos consultores en temas de especialidad, una
e ipresario- CORFO no puede invertir como capital accionario en algunas

aflo se convoca & un concurso de incorporacidn de consultores que son sometide
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empresas, sdlo en aquellas que antes pertenecian al sector piiblico y esa ley no se | 0% que estin en fase de semilla, en fase de idea de prototipo.
modificado. Ello naturalmente involucra restricclones parm que CORFO sea
acclonista de cualquier empresa. sea grande, pequefia o mediana: pero se entiende ¢
efectivamente el desarrollo de capital de riesgo v el capital semilla, es un ele
esencial en estos tiempos, v es por eso que hace varios aflos se han puesto en

algunos instrumentos que buscan sbordar ese tema

Parece tener sentido, pero donde ¢l empresanio todavia tiene que armar su plan
peto, donde tiene que afinar su prototipo, requicre de primeras pruebas de
0. Para ese efecto se ha puesto en marcha un instrumento que estd todavia en fase
in ¥ lo que pretende es acompafiar a lns empresas, desde la fase de la idea o
b posibilidad de presentar un proyecto con un capialista de riesgo en una
En primer lugar se pusicron en marcha, hace dlgunos aflos, esquemas i ronda.
créditos que CORFO entregaba a largo plazo & fondos de inversion que estuvien )
dispuestos a orientarse & proyectos de mas alto riesgo, en los cuales ln modatidad) U te: ( En qué proporcion extan participando en los diferenies sectores, como
recuperacion consistia en una recuperacion de ln rentabilidad por partes. Los b primaria. industria, servicioy”
que recibia CORFO etan contingentes al éxito del fondo, apalancando y por lo & !
generando un incremento a esos fondos de lnversion ¥ una reduccion del costo e Notengo exactamente esa cifra. Me atreveria a decir que del orden del 30%
medida en que los resultados no fueran tan positivos I agricola, en igual proporcion al sector manufacturero y la diferencia a los otros
\ El énfasis de CORFO. no ha estado en general, en el sector comercio. El
ha quedado mis bien excluido de gran parte de nuestros instrumentos. Sélo
fite se ha abierto ls posibilidad de apoyar algunas iniciativas del sector

Existen varios de estos créditos colocados hoy dia en el mercado en empie
de capital de riesgo. No obstante, lo que se descubrié en el camino es que el
desarrollo del capital de nesgo en Chile. no tenia sélo que ver con el tema de !
financiamiento. sino mis bien con un conjunto de otras dimensiones, ulgunas de
cuales eran legales o regulntorias, varias de las cuales estdn siendo abordads
proceso de modificacion de leyves, en curso en la actualidad por parte del Ministerh
Hacienda. Pero también existinn restricciones a ln base de empresas que sccedil
capital de riesgo como también insuficiencias en la capacidad que las empresas e
para formular planes de negocio para electo de que los fondos del capital de
pudieran tomarlos en invertir en squellos

t ¢ Cudl es el periodo, y cudles son loy indicadores o eriterios para decidir
o una empresa’

% Depende de cada instrumento. En el caso de los Tondos de usistencia
I g se hace s entregar un subsidio por consultorfa. Las empresas pueden
i tma cierta cantidad de consultoriag,

Lo que se estd haviendo ahora es abarcar toda I cadens del emprendimie
evaluar qué otro tipo de apoyo es necesario brindar pars que llegue una mayor can
de empresas al mundo del capital de riesgo,

) ¢l caso de los PROFOS y los programas de desarrollo de proveedores, se
e son procesos mis largos, que en principio duran tres aflos. Existen
o los cuales han resultado muy exitosas lss relaciones de las empresas. lo que
I egocios de alto potencial, por 1o que se puede continuar dos afios mas. En

Una de las conclusiones que esta surgiendo en estos Gitimos tiempos, esg B 505 fres afos hay un proceso de renovacion anual. Para acceder a los
los palses relativamente pequenios como Chile, un camine -que no es el dnice 1 gripo de empresas presenta un proyecto, establece una agenda de accion,
posibilidad de acceder a fondos de capital de nesgos internacionales. Hoy existes conjunto de actividades y un conjunto de indicadores a ser obtenido afio a
de capital de riesgo internacional que puede financiar o empresas chilenas por o) 4 base de dicho plan de actividades e indicadores s evalia la continuidad
mientras se desarrolla este mercado. Ln aspecto es la puesta en marcha, ¢l afio 26 0
un fondo de capital semilla, y esto nuevamente es una experiencia que lodlvll.
ha pasado a la fase de piloto, y el fondo de capital sauﬂh.opu.pmm
no se puede invertir directamente en una logica de subsidio directo, d

4 Qud estructura exigen alas agentes itermediarios?
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SERCOTEC Y LA MEJORA DE LA GESTI(')N Y
IMPETITIVAD DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

Patnicio Ferndndor
Gerente General
Servicio de Coopercidn Téenica (SERCOTEC), Chile

Expositor: No son entidades muy grandes, son dependientes, hay algunas que
cobertura nacional, y por lo tanto nienen oficinas en distintos lugares. pero una
oficina regional de un agente intermediario debe tener tres o cuatro personas no mis g
es0; es decir un encargado que tiene que ser en general un profesional con ¢ c|
experiencia, uno o dos gjecutivos que son profesionales juniors y una secretarin. |
regiones mas grandes como Santiago. 1enemos estructuras mayores, pero en genes
no. - Esta es una oportunidad para tratar sobre la promocian y el financiamiento a la
MY lis mejores practicas bancarins en Chile. Nuestro servicio -SERCOTEC- es
A veces existe un agente intermediario como en determinadas entid Al de 1a Carporacion de Fomento de ln Produccion, y en el ao 2002 cumplié 50
donde se da una complementacion entre ese trabajo de estas tres 0 cuntro personas| e vida. Es un servicio que tiene presencia nacional, que esti presente en regiones
entidades técnicas vinculadas a ln organizacién empresarial. Por ejemplo, el caso de s del pais. La mision institucional fue definida hace 7 afios, par apoyar a las
ligadas a la Sociedad Naclonal de Agricultura donde se promueven estas actividad ¥ pequefas empresasy fortalecer ls capacidad de gestion del empresario.
capacitacion, a la hora de seleccionar proyecios, se busca personas con
conocimuento técnico que cumple un rol mas bien de directorio, Esa mision se mantiene sin alteraciones. Hasta shora, el cambio mas
VO €3 que hay un desequilibrio entre el punto de vista de nuestra accion
Honaly el temade microy pequefia empresa. Cada dia lo estamos volcando mis

e la microempresa y con menor énfasis en el mundo de la pequefia empresa.
de Empresas

~ lin Chile en el afio 2000 habia un 1tal de 640,000 empresas formales, de lus
ol 97% eran micro y pequeflas empresas, 2% medianas y el 1% grandes.
nte, alrededor de 200 mil unidades productivas, que incluyen a los trabajadores
B propia ¥ uns empresa por cada 13 6 14 habitantes

Cuadro N"|
NUMERO DE EMPRESAS FORMALES POR TAMAPO

Micro Meqpeds MYy Medlana Grande Total
n i Bh=142 1) % 144+%

435 852 80,099 515951 11.217 4950 532,118

451652 84953 | 536605 1200 | 5389 | 551999
474 778 88776 | 561554 12621 5.726 | 581,901
474,604 91452 | 566056 13,345 6225 |  585.626

511,045 6,312 607367 13.590 6.271 27 228
52050 91.286 611430 12,792 5816 630,458
311479 91,242 627321 13,159 6,065 046,545

825 145 270 20 1o 100

wrncherhor dm 35O W) RO Ese T ales
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desarrollo de un sector privado competitivo v los agentes mediante los cuales

Acerca de la distribucion de las empresas v el tema de las rentas, En |
nts s acciones son de cardcter privado,

evolucion de las ventas, advertimos que [n dnica estadistica que crecio es la de |
empresas prandey. En el periodo 1994-2000 crecieron sus ventas en un 42%, siendo ¢
promedio de 35.9%, mientras que las demis empresas crecieron menos, es deck
bajaron su participacion relativa en I generacion de riqueza. Ello se dio a partir ¢
1998, cuando el mercado interno pricticamente no crecio. Es decir, estas empresas
pasado por dificultades muy grandes, con un mercado pricticamente estancado y
nivel de asocinciones insignificante

De este modo. SERCOTEC actta solo cuando ln CORFO lo pide, donde no
P agentes privados o donde la inicintiva privada no es suficiente para el desarrollo de

Metividad especifica. La labor de SERCOTEC se orients especificamente al
wnto de la pequefin empresa,

Respecto a nuestro programa de apoyo directo a ls pequefia empresa tenemos
tidad de 1,100 empresarios beneficiados, aproximadamente. Si sumamos la
presa llegamos a 13,000 empresarios. En las cifras anteriores no se esta
do el drea de la pesca artesanal, donde también hay un ndmero importante de
jefios empresarios beneficiados. Cabe resaltar esto debido a que SERCOTEC es la
empresa de fomento que trabaja directamente con la pesca artesanal.

Factores que Afectan ¢l Desarrollo de lns Empresas

Dentro de los factores internos mis conocidos se tiene: capital y tecnol i
gestion y capacidad de la fuerza de trabajo, y, marco normativo, al cual se le habia dad
historicamente, una importancia menor en Chile. Asimismo, las politicas macre
Micro ccondmicas tienen un impacto muy grande sobre ¢l desarrollo de laempresa y
dindmica del mercado. En particular, durante los altimos 5 aflos, la politica
microempresa se ha visto modificada

Cundro N72
PROGRAMAS, INSTRUMENTOS E INDICADORES
DE LAS OPERACIONES DE SERCOTEC

Programus © pstrimenios Linidad ¢ie 001 Estimado
Medida 002

Un tema a comentar es el bajo crecimiento de la demanda interna. 1o ot
afectd especialmente a las micro y pequefias empresas, al ser estas sus principal ERSAMAS [ AFOVD DIRECTO A LAS EMIRESAS

: : - g .' ogrimg ASCocmpee: —
abastecedores de bienes y servicios. De este modo, ¢l estancamiento de la . | —— Poyecies | 219 s

vivido desde comienzos de |998 reflej las consecuencias de las variaciones ef s o tmpeczarios | 3401 107

niveles de actividad econdmica sobre el desarrollo die L empresas, especinlme enes Colectivas T [Powom 167 174

aquellas ligadas ol mercado interno, como es el caso de la pequeda empresa. 3 partiipanss — Empeesition | | 981 724}
de Arean de Mancjo {Sitiaoda Rase Estuhos (8 i
ey oo siadicatoy particpantes lescadorey 1.0 400

Desde la mision institucional de CORFO se destaca la preocupacion € T
exclusiva por promover proyectos de inversion productiva. A medida que han pass

MiL i R ss t o) AL L

i de Fomento (PROTOS| Provecion 11 ih

los afos la institucion ha rabajado intensamente en los diversos factores que afect: " 8 patticipantes Empreezitios | 477 184
desarrollo de las empresas, logmndo, en estos dias, un equilibrio entre los factol e Yécwa TAT Empecsatios | 392 829
internos de la empresa y los fuctores extermos a ¢lla. Dicho equilibrio se ha logrado et A mlfmmd‘mmm - = 03

entendimiento de que ambos aspectos son importantes para un desarrollo real del
empresarial

En cuanto al programa orientado al entomo de las microempresas contamos
W8 ncciones siguientes: cn primer termino trubajumos con los municipios;
sctividades de fomento de la asocincion gremial;, levamos a cabo el
de acceso a las tecnologias de informacion, un progmma especial de
Yy, realizamos ¢l programa de infermediacion financiera, ¢l cual es un
Jue cada vez tiene mayor importancia para SERCOTEC

Programas e Instrumentos de SERCOTEC
Tenemos programas de apoyo directo a la micro y pequefin empresa, en Jos |
actuamos como agentes y con recursos de CORFO, watando de hacer una ke
subsidiaria. Dicha labor subsidiaria se sostiene en el sentido de que CORFO traly
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Cuadro N*3

PROGRAMAS ORIENTADOS AL ENTORNO Las instituciones operndoras que participan del programa, son BancoEstado,

DE LAS MICROEMPRESAS pico del Desarrollo, la filial del Banco Santander, la Cooperativa CREDICOOP y
T T e OTEC I‘\cnnmos con instituciones que estan bajo In jurisdiccion de la
" | Ml 2002 intendencia de Bancos.
N i e i
[ m;; :::::H-TM ot ‘I 0| s Respecto a la cobertura del programa, hasta ¢l 2002 se han subsidiado 201 mil
2.2 Programa Mt ' N glones de crédito, siendo la inmensa mayoria responsabilidad de instituciones
::;;‘:’::"‘;"":":n"“"‘ ‘ :‘:";: : 'l': "' . tas. Como se puede dar mas de un crédito por microempresario acogiéndose al
73 DDgame AIc00s CASTINE ——r— rama con subsidio creciente, se han atendido 128 mil quinientas microempresas. Si
Poyecas fonaecment semial Prowpexton 4 0 tvamos ¢l perfodo de 1992 a diciembre del 2001, ¢l subsidio estatal ha sido
COPISININ U5 SHpiemuhar pesipe ‘ Rapewet e L0 icamente de 10 mil millones de pesos, y las colocaciones han sido de 112 mil
e AT B <t lisnes de pesos (mas de LSS 15 millones y USS172 millones, respectivamente), con
Ermprecenus Alendes | Fmpresanes 15 000 L relacion de 11.3 Estas colocaciones son dinero de los propios bancos que se ha
15 Brnguama REDSERCOTER o para entregar erédito y a su vez son los bancos los que asumen todo el nesgo de
Alerasones 4 bemed SO, (SR P ) AOO0OO !
pesmmmebemamaisd | Nie operaciones.
e o X e -

Intermediackin 8 1raver de Hancm ¢ O [F— i ~ El monto del subsidio al principio era muy alto: 94 mil pesos (US$145) por
Frrpreanem sridon per 1 ogama T Apresation 21061 24000 rédito olorgado, y el afio pasado fue, en promedio. 47 mil pesos. casi 70 dolares.
CHES: Chppriuiuns pomniies éc Oomni | fltima licitacion del 2003, se alcanzd un nivel de subsidio promedio por crédito

gado de 23 mil pesos (USS3S), o cual representa un significativo descenso de
b costo de fomento. Esta tendencin a la baja podria ser considerada una
idad del programa.

Programa de Acceso al Crédito pars Microempresarios

kI programa fue crendo por el Fondo de Inversion Social (FOSIS)en 198
partir del afo 2002, paso por decision del gobierno. a ser adminisirado
SERCOTEC. Su finalidad es promover ¢l ucceso de las microempresas al crédi
mediante un subsidio. Como somos bunca de segundo piso, podemos otorgar
subsidio estatal a estas instituciones financicras por cada préstamo concedido, La i
es que despuds, por los créditos olorgados, el empresano o microempres '
transforme en ¢ liente regular de ln entidad financicra

Por otra parte, estd la disminucion en ¢l tiempo de las operaciones con
o, Estimamos que este afio solo un 35% de las operaciones que los bancos
I van a recibir subsidio nuestro (dichas opernciones se subsidiaran ol 65%). La
o de este segmento ha permitido que ellos puedan realizar operaciones de
erddito sin ningin subsidio.

| 4Qué hacer con este programa que ya lleva sfios de experiencia, y al que
poddemos sacarle mucho provecho? A nuestro juicio, el programa ha sido muy
B El éxito se mide por ejemplo, en las microempresas, gue ex ¢l segmento que
El afo 2001, el 40% de lnas microempresas formales tenis deudas
cifra que se compara con el 61% de la mediana y con el 72% que
la a la pequedia. Esta posicion en términos relativos significa un gran avance,
ido 51 se considera que esie segmento ha sido un segmento marginado para el
b, ¥ que se caracterizaba por su escasa capacidad de gestion y falta de acceso a la

Fste subsidio estatal se otorgs por cada crédito concedido y se solicita dof
tres veces al afo para financiar. a los bancos, los mayores costos de calificacion
riesgo de operaciones menotes. El monto del crédito no puede ser inferior 3 108
(LISS$250) y e plazo no puede ser superior 8 los 26 meses, Son créditos de bajn cunt
para los microempresarios con al menos | 2 meses de actividad y que no pueden aces
al crédito formal. Asimismo. las microempresas deben tener un activo fijo
produccidn no superior o USS 12 500 y no contar con mis de [0 personas en sul w

productiva
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pido un monto minimo superior de crédito. Se plantea mucha discusion siesto es
0 10, La respuesta es que desde el momento que el cliente paga el crédito, es un
viable, desde el punto de vista de este programa.

Metas de SERCOTEC

Queremos, en los proximos aflos, aumentar la cobertura y tmtar de llegar &
segmento mayor de los informales. Igualmente, un desafio que tenemos es Hegar ali
territorios alejados de los grandes centros urbanos. El programa estd atn
concentrado en la capital nacional y en las principales ciudades del pais, y querent
que el programa tenga mayor llegada y alcance a los centros urbanos mis pequefic
Debe notarse que nos referimos il drea urbana, pues el drea rural si estd en bues
términos de cobertura por accion de otras entidades del Estado.

Siun hombre se dedica a recoger cartones en la calle y los vende, v necesita S0
i para mejorar su triciclo recolector, y paga su crédito, desde el punto de vista del
©5 una persona absolutamente viable

Lo anterior trae a discusion ¢l tema de como Mexibilizar el ndmero de cuotas.
oy estdn muy tentindos de tener ¢lientes cautivos y tratan de mantener al cliente
Asimismo, queremos aumentar ¢l ndmero de proveedores bancarios meses sino un afo, un aflo y medio, tiempo que permanccen pagando intereses.
deseamos dar un gran impulso a las cooperativas de ahorro y crédito, Inicialmente i ©4 10 que tenemos que hacer es estudiar formas y modalidades de pago en busca
cooperativas de shorro y crédito. no podian ser cooperntivis multinctivas, s deck el costo para clientes con créditos mas pequefios.
debian dedicarse anicamente a su rubro especifico. Sin embargo el marco legal de
cooperntivas de nhorro y crédito ha cambiado, con lo cunl se ha dado un desarrolio mu Por altimo, es necesario y supone un desafio. mejorar las condiciones del
importante de estas entidades. Pensamos utilizar ls experiencia que ellas tie ! p para la inversion, en particular, el costo, los montos v los plazos. En este
sumada a ls garantia que nos da la nueva ley, para incorporarlas al sistema operativ snto advertimos que los microempresarios necesitan créditos en condiciones que

dentro de nuestro programa de subsidio, con miras a aumentar la cobertura de atencid pouen @ su estructura, condiciones que tengan en cuenta que se trata de una
al microempresario de capitul incipiente. pero, ademas, condiciones fexibles que se adapten a la

sa en la medida que esta va mejorando,

El tema de Ia ONG es una gran incognita. Tenemos que hacer un esfues
especial si queremos que ellos sigan trabajande con nosotros, porque hay gente gl
pricticamente no tiene capacidad financier y tiene morosidades altas comparadas co
las cooperativas hien establecidas y los bancos. Enfonces es probable que para atende
algunos nichos especiales de mercado va a ser necesaria aan la ONG. pero en térming
de cobertura, digamos que st Sporte vaa ser menot o minimo,

Lino de los grandes peoblemas que tenemos es el de la capacitacion. Se b
concretado muy escasos vinculos entre los beneficiarios de las operaciones de crédito)
la capacitucion en gestion. Frente a ello, estamos disefiando algunos instrumentos qu
nos permitan, en los proximos aflos. mantener un vinculo mas estrecho entre Jod
organismos de crédito y L capacitacion en gestion, es decir. mejoramicnto de ln gestion
de las empresas, Entendemos que ési es una necesidad muy grande del micro y pequef
empresario, que. ademis, redunda en dar sustentabilidad finuncleraa ln empresa.

Otro punto es bajar ¢l monto de Jos créditos y proporcionalmente también @
monto de subsidio. Hoy en dia hablamos de unos LUSS250 de crédito minimo, y hay
gente que pide 1SS 100 y ¢l operador no los puede atender parque el programa tie 1
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DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES te: [ Cudles fueron las extrategias mds relevantes que aplicé SERCOTEC

' _ : mejoramienio de la competitividad de las micro y pequeftas empresas?
Participante: JSERCOTEC neme wna estrategia. wn comjunto de accrones

promover el surgimiento de nuevos negocios. de nuevas empresas, inlegrag El instrumento més relevante que SERCOTEC ha utilizado y por mis

e ¢l de los proyectos asociativos y la asistencia téenica ya sea individual o
Iyn, directamente a los microempresarios. Dichos proyectos han dado muy
resultados en el tema del mejoramiento de la competitividad en la empresa. Los
se desarrollan por un periodo de 5 6 6 aflos v cuentan con cofinanciamiento

efempla con b bancos como intermediarios para el acceso al crddito”

Expositor: Nosotros hemos tenido squl unn experiencia. pero ha sido expe
nislada mas que un programa estructurado. Por gjemplo, en el caso de los pr
partuarios hictmos un programa de reconversion activa en S puertos del pais, que
afios, v uvo mucho exito. Pane de ln solucion fue que el gobiermo asuma ¢l com
de ¢como tratar ¢l desempleo. También nosotros colsboramos con CORFO &
programa de reconversion productiva con relacion al carbon. Aqui las min
grandes de carbon fueron cermadas, y In CORFO alll liderd un prog
reconversion productivi que hn iemdo resultados basianie mzonables.

i Gue Tienen esos Programas es que. por su naturaleza, son selectivos porgue
1 en ellos un grupo reducido de pequefios empresarios, Realmente i reunimos
D empresarios es muy complicado. Si se quiere establecer una unidad
nl, y tener mas de 5 0 6 socios, tienen que haber una minima confianza para
p ¢l proceso de generar un proyecto asociativo de esta naturaleza. Después
I confianza, es necesario identificar un proyecto que sea comin para In
»e integra nl grupo.

Participante: Sobre el subsidio que wstedes dan  es un subsidio a las empresasy
bancox”

Expositor: El subsidio gque nosotros damos no esa la microempresa, es a los b
e810 8 nosotroy nos costd mucho, Fue diffcil planear como asociar a los bancos, o
algunas de las empresas que ganan mdas dinero en Chile, para que negocien
microempresarios como beneficinrios

Participante: Ustedes tienen un programa parg empresas quebroadas que
tomaday por loy trabgadores v ol provecto es reconstituir la emy

cooperativa

Expositor: No tenemos programas mi de creacion de empresas ni de
quebradus, porque nosotros pocas veces trabajamos directamente con las
que hay son otros programas que se orlentan & trabajar con los temas de
financiamiento, acceso a la capacitacion, fortalecer la asociacion gremial, ¢
municipios en relucion con las micro y pequefins empresas. Sobre

especificos con las empresas, s6lo existe uno de carfeter asociativo, enel ¢
de empresas se unen para oblener un crédito comun, de mejormamiento tee
penetracion del nuevo mercado, de mejoramiento en compelitividad. Nos
caso, olorgamos subsidios para que los empresarios desarrollen su proyectn,
entre | ¥ Jafos



EL BANCO DEL DESARROLLO EN LA
ATENCION A LAS MICRO, PEQUENAS
Y MEDIANAS EMPRESAS

LA EXPERIENCIA DEL BANCO DEL DESARROLLO
EN EL FINANCIAMIENTO A LAS PEQUENAS
Y MEDIANAS EMPRESAS

Mauricio Ramos Baltra
Vicepresidente de Bandesarrollo Microempeesas
Banco del Desarrullo, Chile

il del Banco

El Banco del Desarrollo es un banco privado, de interés social, es decir, un

0 (ue se preocups por participar en ¢l desarrollo del pais, esti orientado a servir a
pibres de [ poblacion con bajo scceso al sistema financiero formal o tradicional. El
©3 que a pesar de ser un banco universal, también es un banco que apoya s micro,

5y medianas empresas

Detitro de otros rubros financiados por ¢l banco se destaca ¢l financinmiento a
pivienda para segmentos sociales de ingresos medios v medios bajos, a su vez, es un
b participante en ¢l financiamiento de la construccion de vivienda. Igualmente,
1e los ultimos cinco afos, se hn enfocado al sector educacion y al sector municipal

s segmentos importantes

De este modo, ¢l Banco del Desarrollo es un banco comercial inserto en la
iadicional pero reconocido como diferente, por su rol social que se explicard

anie.

(Cudl es la mision del Banco? La misién que se corresponde con su rol social,
itribuir o crenr las condiciones e inducir cambios para acelemr ¢l proceso
p, socinl y cultural de lns personas, empresas, y otras organizaciones de la
d, especialmente de aquellss con menor acceso al sistema financiero™

También, en estos Qltimos tres afios, o partir del afio 2000, ¢l Banco viene
o unn descentralizacion comercial importante. Hoy dia somos activos

en on ¢l desarrolio de Ias localidades y regiones de menor lamafio relativo,
donando servicios financieros de calidad y gencrando una rentabilidad
il parn sus accionistas. Esto Gitimo es como el termdmetro de que el Banco estd
bhien, es decir logrando aquellos objetivos que se ha propuesto, como se
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indicd antes, u la vez. que estd logrando una rentabilidad interesante para
acclonistas

Cuadro N°I
COLOCACIONES POR SEGMENTO
(Sepnembre 2002)

El Banco ntiene un capital de USSI2B milloncs Entre sus principd Segmento Colocacioees I Nidedientes |
Accionistns nacionales se tiene a 1 Sociedad de Inversiones Norte-Sir S.AL | MMuss » Pt N 5
participa con el 37%. En Inversiones Norte Sur partic ipa principalmente ln Fund Poquesion y Microempe o s kil i ol

P 162 ™ 40

para el Desurrollo que esta vinculada a ln iglesia catdlica, fundacian que es (s g S . : et
- y Sbtensd MUY ML "o 958 1088 0N

origen al Banco: que nace como uma financiera o finales de los afos 70 3 i
K .q 18 nn L o s \)K"am " [———— "i 144N 1 16 0%
enbanco elafio 1983 Asi ln creacion del banco se debe a la iniciativa de) Cardenal B Winrer 172 1N 200 4% AN
Silva Enrique, quien pone ¢ mandato de crear un banco privado. pero con esie (L0 (B)) 122% n2d 0.2%
socisl Woisl 1586 100 0% 200147 100N

Es muy importante también la distribucion de las colocaciones por sector
0, %0 Liene un 8% en ¢l arca agricola, 9% en comercio minonsta, 3% en
b mayonsia, 16.75% en el scctor construccion, 9% en créditos de viviendi
ideramos un banco que se preocupa mds por la persona que fomentar e crédito
), de modo que una parte importante de nuestra cartera la otientamos a
ko sociales y comunales donde pricticamente ese 1 5% va a financiar educacion
ite, ef crédito de consumo que se observa en el grafico siguiente en realidad
eréditos para educucidn superior.

Entre otros accionistas importantes tenemos o la Caisse Nationale de ©
Agricole, que es el principal banco frances y uno de los dicz bancos mas importan
Europa, con ¢l 23.83%: San Paolo IMI con un 15% que es uno de los dos g
financicros mas importantes de Italia; In Corporncion Intersmericana de Inve 0
(CI), que es la filial del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) con un 4468
Olkobank que es un banca de inversion holandés que tiene un 4.54%. Las

acciones del banco se encuentran atomizadas en un total de 2. 144 accionistas

La rentabilidad del afio 2001 fue un 14 2% v la rentabilidad historica dest Girifico N1
creacion del Banco hasta el afio 2001, es de un 193%, lo cual represent Colecaciones par Activided Ecendeica
rentabilidad real bastante atractiva. El 19.6% de su cartera estd en el sector d Ot Pt Vi . P

pequefia y microempresa, eso es la demostracion mis clara del énfasis del Bance
este sector

Carncteristicas de las Colocnciones

"
Si se observa como estan distribindas las colocaciones por sector; las m
pequefias y medianas empresas suman LSS790 millones y representan casi el 86 N
. - o - " - . ret e
las colocaciones. A ello se le puede agregar las empresas inmobiliarias median e Skily G o =
"™

Son empresas constructomas que edifican viviendas pam sectores sociales con
podria agregarse otro 14.6%. Alll esti claramente la vocacion de servicio
micro. pequefia y mediana empresa, que se traduce en que nuestras colo
conducen mayoritariamente a dichos sectores (véase el cuadro siguiente),

Beto importante del banco es que nosotros nos financiamons captando dinero del
el 95% de nuestros recursos son del sector privado. Es decir, se financia
iilmente con recursos del mercado, por ello el Banco tiene que cutdar mucho
Reion y el oportuno seguimiento del riesgo de las colocaciones. Dado que se
b ol sector privado, el banco esta supervisado como cualquier otro banco del
financiero chileno.
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Resumiendo, ¢l Banco del Desarmollo es un banco privado inserto en el sis
financiero chileno. vy controlado por la Superintendencia. En consecuencia, de
cumplir todas las exigencias de regulacion establecida en [a Ley de Bancos de Ch
Aun cuando ¢l Banco tiene una cartera mas enfocada hacia pequefias y med
empresas, no tiene ninguna distincidn en cuanto a la regulacion respecto al 510
bancos comerciales. Debe cumplir estrictamente fas normas que la Superintendef
aplics s todos los bancos

de Negocio

El modelo de negocio que tenemos no lo hemos desarrollado como otros
s, meciante un contacto a lus personis en forma uno a uno. Lo que hizo el banco es
eir una relacion con los clientes a través de las instituciones y organizaciones a las
pe tratn de entregarles un paquete de productos y servicios globales, y no
colocaciones. De este modo, se trata de brindar todos los servicios que ¢l
TequICTa.

Posicionamiento del Banco :
Entonces el Banco llega a las personas medinte las orgamzaciones. Por
o, 4 traves del servicio de remuneruciones automitico (via la cuenta corriente o
do débito o chequern electronica) la empresa le paga a su personal. Al mismo
B nosotros analizamos o estas personas a partir de su remuneracion y de su
jento, y tratamos de ofrecerles los productos de ahorro pam compra de
i, ¥ Otros servicios segin las necesidades que esas personas requicran (véase
W sijuiente )

EI Banco guicre ser percibido como agente de desarrollo, vale decir, como
institucion que se preocupa del desarrollo. ya sea. de sus empresas y de las localidi
en las cuales estd presente. El Banco hoy dia tiene mas de 69 sucursales. Con los pult
de venta microempresa, llega a mis de 85 puntos de venta a lo largo del
nacional y en 1odos ellos quicre ser percibido, no sélo como un banco que llegaa a
y prestar dinero, sino como un agente de desarrollo; alguien que ademas contribyg
los proyectos. Quiere ser percibido como un banco préximo, vale decir que esti ce
y es conocedor de las necesidades de las personas y de las empresas,

Grifico N“2

Para lograr lo anterior tres atributos basicos son importantes. Primero,
que respecta a la calidad de servicios e innovacion, hacemos una investigacion |
amplia en cada uno de los puntos de venta, para ver como los clientes estiin percibig
distintos aspectos de la calidad de servicio. Tenemos que estar muy preocupados &
innovacion, buscando un producto y coémo entender mejor el mercado en el
estamos trabajando

El segundo atributo importante s ¢l del personal y su formacion. porque o
éste e un banco distinto, tiene que conseguir gente gque vibre con los temy
impulsamos. Para lograr un personal asl tenemos que formarlo de manera g
ejecutivo logre transmitir lo que ¢l banco quicre

i

punto de vist de como el Banco es percibido por ¢l mercado se puede decir
ke hay solo dos bancos onentudos o s pequedia v modinng empresa, uno es el
y ¢l otro somos nosotros. En una encuests reciente sobre qué bancos eran
vomo hancos onentados a la pequefia y mediana empresa, ¢l 36% de los
o8 perciben wnto al Bancoksmdo como al Banco del Desarrollo onendos
PYME. Cusndo se consulta por nivel econdmico, es decir por nivel de clase
i y media baja), es en el sector de clase media baja donde nos perciben mis
# In PYME, porque en e¢sos segmentos ya empiezan a aparecer los

Por tltimo, ¢l tercer atributo, que es como el termdmetro, es la rentabilidy
crecimiento. Una entidad financiera esta bien en In medida que crece y alcanm
rentabilidad ¢4 la adecuada para sus accionistas




microempresarios, que nos ven como una respuesta efectiva

ElMercadode las PYMES en Chile

JComo el Banco segmenta el mercado? Fundamentalimente por ventas) - 4Cudl ex cl objetivo que tiene ¢l Banco como Banca PYME? Ser lider en la
Ins microempresas son hasty USS80 mil anuales, las pequefias empresas hasta L : n de servicios financieros en la pequefia y mediana empresa y # su vez, olorgar
mil, las medianas hasta US$3.3 millones de ventas anuales v lns grandes sobre y y Integral que satisfagn las necesidades financieras de los distintos sub
millones, Las estadisticas son un anto antiguas, pero son de las que se dispone Y i phde la PYME
cambindo mayormente. Las microempresas son las mas | importantes en nOmeno, |
de las empresas del pais son microempresas, incluso este nimero podria ser ma Ln ejemplo de 1o anterior, va que abordé el tema de las exportaciones, es quecl
considers algunos sectores de informalidad (se dice que podrinn slcanzar log @ Mietie convenios con algunas entidades como PROCHILE y EUROCHILE para
considerando la informalidad). Jas empresas a conseguir mercados en el exterior. A través de estos convenios
conseguir un comprador o alguien que este interesado en su producto afuera
ma que surge inmedintamente es. jcomo produzco?, jdénde produzco?.
e obtengo ¢l capital de trabajo para el pre-embarque?. En este ambito, el Banco
mente con ln CORFO han trabajado algunos productos

Las pequefias empresas son 78 mil, la mediana 10 mil y las grandes er
son 4,800 (lo que representa el 1% del tomal). Lo Importante es como ¢o
empleo, donde se estima que lis micro, pequefias y medinnas empresas cone
B0% del empleo total y de alli la importancia social que tienen estos
empresariales en Chile, porque cuando las micro y pequefias cmpresas ¢
sufrir problemas, esto no solamente se transforma en un problema para los due
también para el pais, porque mucha gente comienza a sentir los efectos del desen

Lno de los productos gque tenemos es ¢l COBEX, un instrumento que cuenta
m nivel de garantia de la CORFO y que sirve para apoyar a financiar el perfodo
barque. es decir ¢l periodo de fabricacion. Aqui surge un problema
Jo al cobro. Usualmente se pide 180 dias para pagar y no se pucde usar una
erédito porque resulta muy cara. Frente a ello, se ha creado un producto en
A con una empresa de seguros de crédito que se llama COFACE, de tal manera
e darle un crédito para financtar el post-embarque

Sin embargo, 5i bien son muy importantes en la generacion de emp
son a nivel de la productividad. donde todavia las grandes empresas captan un f
las ventas mientras que las micro y pequefias empresas solamente representan :
La productividad es el tema donde se tiene que avanzar en e sector de las | :
debie tratar de aumentar su participacion en las ventas Por Gltimo ¢l empresario dice “yo no tengo un departamento de comercio
4qué puedo hacer para que me ayuden en todo esto?. El Banco tiene una
B lnbién con una empresa que les ayuda a llevar todos los ramiies, a mancjar a
" Hon con aduanas, con los transportistas, y en todo lo que sea necesario. Asiel

M Desarrollo no solo da colocaciones sino que estd tratundo de brindar otros

El otro problema de las PYMES en Chile, es que no son las que partie
menos directamente, en las exportaciones. Si uno observa las exporaciones de €
95% es explicado por las grandes empresas, mientras que el resto son
pequefias empresas. Sl se ve la evolucion de las pequefias y medianas @ )
tampoco hubo mucho avance, en los afios 2000 y 2001, solo un 4,5% de las P
expartaron de modo que aqui hay una labor muy importante para cmpmndnr

en ¢l cual el Banco esta tratando de colaborar, para generar muchas mis ¢
expartadoras estables

Al realizar nuestra labor, ln calidad es fundamental y hay que hacerla en forma
nl, eficiente, oportuna y creativa para atender a este sector. Crealivo porque se
golocaciones mas pequefias y por lo tanto el Banco ticne que usar mecanismos y
BO% (que sean adecuados con ls actividad que se realiza. Tiene que ser de calidad,

realmente la competencia es fuente y ello exige un servicio competente. El
o puede dormirse y creer que porque st en 5eclores MAasivos o con mayores
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mbién la explotacion de redes, vale decir. lns asocinciones gremiales, las
jones de empresarios, en [in una serie de asociaciones que se puede ir armando
wivel nacional como local, para generar paquetes de productos de distribucion

dificultades de acceso al crédito, lncalidad puede ser posiergada

Por ultimo, debemos ser un medio efectivo para contribuir al desarrollo d
pequefias ¥y medianns empresus v de o comunidad en generul. Para ell debs
entender bien nuestro mercado. Lo que el Banco ha hecho al respecto es seg
mercado de acuerdo o la nuturaleza de lus actividades que se realizan, Por cjemplo;
los profesionales independienies como los médicos. médicos veterinarios. dentl
contsdores. gue son empresarioy independientes que conforman todo un 1
profesionales que hay que atenderlos de unn manera distinta. Asl, los
veterinurios que salen de la universidad, no van a trabajar en instituciones, sim
montan su clinica privada. algunos de ellos agregan la peluquerin par los g
otros agregan servicio de alimentacion par los perros. Uno se encuentra €0 ||
bastante creativa, que estd yendo mas alld de la mem prestacion de los
profesionales

Ademis, hoy en din el Banco se encuentra apoyvado pot una banca o distancia,
iste basicamente en ¢l uso de ln Internet, y en unia banca telefdnica que da
gapecifica sobre los servicios que brindamos

s Comerciales

Dentro de las politicas comerciales, la idea es crecer con los clientes y
M o largo y corto plazo. El financiamiento a largo plazo es ¢l gran problema de
IS a nivel mundial. por ello ¢l Banco trata de financiar a largo plazo aqui en

o Estrategia Comercial Sin embargo, también estamos muy interesados en que ese financiamiento »

p vaya acompafisdo del financtamiento de corto plazo. Financiar capital de
o O para ir monitoreando la salud de la empresa va que en ¢l corto plazo uno se
wndo i s empresa estd entrando en problemas o no. Al manejarie la cuenta
gl crédito de corto plazo, el factoring de sus ventas a través de sus lincas de
vamos dando cuenta si la empresa esti bien o esta empezando a presentar
Por 1o 1anto es posible sentarse a conversar con el empresario mucho antes
pten los problemas

El Banco esta enfocado a ln diferenciacion, vale decir que
diferenciarse de la competencia o través del tipo de servicio que ofrecemos,
una guerTs por prestar servicios a costos muy bajos, buscamos una diferencioch
calidad de servicios y por atender las necesidades completas de la pequefin
Adicionaimente. ¢l posiclonamiento competitivo es contar con cjecutivos
especialistas en PYMES y brindar apoyo y capacitacion permanente al cliente.

En las encuestas que so levantan lo que mas e reconocen ul Ba

st sin historia, en lo posible se evita Mnanciar mas del
ascsorfa. la cual conxiste en arientar y ayudar o hacer una presentacion de ¢l caso de proyec n e

I inversion. Los proyectos sin historia son aquellos proyectos en que el
muevo en ¢l mercado, pero tumbién aquellos en ¢l cual, si bien el producto
pen ¢l meroado, ¢l cmpresano es NUevo en este NEEocio, ya sea porque esth
como empresario, 0 porque venls de otro rubro y estd tmtando de
‘, un negocio que es descanocido para €1, y por lo tanto, en ese tipo de
evita financiar mis alla del 50%,

ayuda a desarrollar los flujos, a ver los problemas de la empresa. Por ejemploa¥
empresario quiere comprar computadores y nuestr asesoria va, observa y be il
MICTOCMPresano que 5 problema esta en las ventas no en teenalogia, por lo ta
invertir en ventas. Otras veces el empresario llega con la idea de construlr unp
edificio institucional y nuestra asesorla le dice, (para qué quicre inmovilizee
puede arrendar?, [ Cual es ln necesidad que tiene de ese nuevo edificio? Pam
ascsorias mas profundas. el Banco tiene incluso una filial de nsesoria financiers)
puede prestar los servicios

eriterios  diferencindos para ln concesion de crédito a nuevos
o proyectos sin historia en relacion a los proyectos con historia.
aqui se tarda un poco més, porque tendria que haber un informe de nesgo,
yer, revisar y analizar una serie de parimetros de un cliente. Obviamente

Laestrategia del producto, mas que ofrecer productos especificos, sei
servicios integrales para cada uno de los segmentos de mercado objetivo. De ol
en cuanto o la estrategia de distribucion nibs que a través de sucurales +
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cslos proyectos sin historta tienen que tener un trtamiento distinto respecto o los ote Helon, especialmente para las pequenas y medinnas empresas
En general, Io que se hace es que lo unidad de riesgo haga un andlisis especifico
sector, de la potencialidad, las posibilidades del producto, las posibilidade
empresario, las fuentes de repago alternativas que pudic tener 51 el proyecto fi
cnire oirns.

Otro fhctor clave es el conocimiento de lus variables mas relevantes de cada
leo. Muchas veces estias variables no estin en un balance. En ¢l caso de
empresas, ¢l balance es un requisito que exige ¢l servicio de impuestos
8 unn vez al afio para tributar. Lo que se encuentra en un balance tribitario no

Otra politica del banco e que exige una adecunda cobertur de ga ente e la informacion mas importante. Por cjemplo, en el caso de los

especialmente en el largo plazo. Esio ocurre porque nadie puede decir con seguel 81 s¢ mira ¢l balance no sale el nimero de alumnos que tiene un colegio, ni la
que pasari con una PYME de aqul o 10 afos, es mis ni siquicra a un afo. Este segmel te |n educacion de ese colegio. eso se obtiene de otro fado. Ambas variables.
empresatial es muy sensible a los cambios del entormo y algo que ha caracterizady i de alumnos y calidad de o educacion de ese colegio son las variables que

mundo es precisamente el cambio, Asl, la adecuada coberturn de garantia sigue una permanencia en el tiempo

una varinble critica e imponanie
Por lo tanto. el Banco esta haciendo una inversion muy importante en conocer

Hles mas relevantes de cada sector econdmico, como el transporte, educacion,
Industria, y obviamente el sector comercio

Otra de las politicas mis importantes del Banco ex o de buscar
innavadores, El banco se considern innovador porque e pionero en ¢l mercado ¢
educacion y en el mercado municipal. Asi en el mercado municipal no solo finang
los municipios, sino que participa con ellos en proyectos que son de interés pam
goblernos comunales pero que son financindos por privados, Por cjemplo, se
participado en ln erradicacion del comercio ambulante pam que dichos comerciantes:
establezcan en algan lugar con mecanismos de seguridad. Se ha participade tambidn
el financiamiento de rodoviarios, terminales de buses, ete

Un tercer factor clave serfa la evaluacion de riesgos jcudl es el riesgo del
Nos preocupamos de que esta fiuse critica no sen demasindo costosa v lenta. En
giimiento y la administracion del crédito es tremendamente importante contar con
nologias apropiadas para poder generar s productividad. vale decir los costos
5 para trabajar rentablemente en este sector. Bl Banco ha creado una
comercial donde ¢l ejecutivo tiene en su computadora toda la informacion
opermciones que el cliente realiza en ¢l banco. También tiene acceso o
o externa de la Superintendencia, para ver el comportamiento que el cliente
Iﬂ ¢l resto de ennidades del sistema financiero. Puede ver [as garantins, los
ptos y servicios ¢ incluso ln rentabilidad que se obtiene por el cliente investigado,

También somos innovadores como “outsourcing” del Estado ya que
un trabajo como articulsdor de la mayoria de los beneficios que ¢! Estado da g
desarrollo de las pequefias y medianas empresas. De hecho frente s CORFO somos ¢
de los bancos mas activos en nlumero opermciones como armiculador de los subsidios g
I CORFOdna lns empresus.
o Factores Clavesde Exito ovo para la Evaluscidn, Administracién v Recuperacion de Créditos
Contar con apoyos para poder realizar n cvaluncion. administracion y
on de los créditos cs otro tema importante. Por ejemplo, hoy dia el
amento de Andlisis de Riesgo del Banco se ha descentmlizado y cuents con un
Jor de riesgo en las 8 zonales que tenemos a lo largo de todo el pais, por lo tanto ¢l
dor conoce ln realidad de la localidad, conoce mejor a los clientes y esth mas
no & los ejecutivos comerciales. Chile es un pals muy largo y por ejemplo, la
i se ve entre la primer y hasta la cuarta region mientms que la ganaderia se ve en
pvena region, y ambos son negocios muy importantes por ¢llo debemos contar con

. Cuiles son los Mnctores claves de éxito? El primero y al parecer ¢ mis ammmn
contar con los recursos humanos que estén cerca al pablico, que sean profesic
comprometidos con ¢l proyecto. Uno de los problemas que enfrentamos es que
Chile. en la mayorin de los carreras, estudinn con los cusos de grandes emyp
transnacionales y miran a las pequefias v medianas empresas en una forma un tag
despectiva. Entonces o que se necesita son personas que vibren, que sientan gi
cuando extan alli, atendiendo a los pequefios empresarios. estdn cumpliendo el objeti
del Banco. Nuestro ejecutivo tiene que buscar soluciones caso por caso, a la medida
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evaluadores de nesgo que conozean de ganaderia, otros que conozean al sectorm Evalundos
y asia los distinios sectores

También se hace control en el momento de los desembolsos. Cuando J0ne e lo que evalia el Banco cuando ve una operacion de crédito? Por una
iniciar un proyecto con un cliente, no se gira ¢l 100% del dinero, se va dando I, la cobertura de garantias, la capacidad de pago dc:auos}:nblc' M““'_““
avance de obra, y alll es muy importante In unidad técnica de construccion g Pcidad de pago no se encuentra en los fujos de los estados financieros sino
controlando ese avance de obra, de tal manera que los dineros que se van girando) s concretas de las empresas como el pago de los impuestos, In estructurs

| : : a dos i
vayan destinando a otro tipo de necesidades de la empresa : de cono y de fargo plazo. Esto nlnmo se debe a dos aspectos: primero, ¢l
B muchas veces cuenta solo con aceeso a crédito de corto plazo, con el cual

bar sus inversiones de largo pliazo, segundo, en algunos casos al empresario

Respecto a los aspectos técnicos, nosotros tratamos de supervisar y :
tmbajar con ¢l banco por logue pide préstamos a corto plazo para terminar la

las empresas en lemas especificos. Asl, por ejemplo, en cada una de las su -'
tenemos especialistas para la actividad agricola (que son extemos a la instituel namchic
quienes e les paga por los servicios brindsdos) que van v hacen una eval '
ayudan al cliente a construir un estado de situacion especial que tenemos pi
agricultura, donde se ve ¢l uspecto téenico, la calidad de suelo, entre otros,

Do aspecto que ¢l Banco observa es ¢l patrimonio de los socios. ;Cudl es la
de los socios?, ;(Cuil es la momlidad de los socios?, jhay moralidad de
Milento de los socios v de la empresa v. capacidad empresarial demostrada?
gy ¢l Banco se encuentra que ese socio o pesar de tener muchos problemas,

Es importante también contar con sistémas de alerta temprana. EIE ‘ :
I Eapacidad empresarial que ha demostrado en el tiempo; tiene experienciaen el

través dol drea de riesgo, monitorea trimestral o cuntrimestralmente ¢l sistoma, ¥
Ia informacion disponible pars ver si el cliente, estd presentundo problemas en
bancos, en ¢l pago de sus cotizaciones previsionales, pago de impuestos. Pro '
darmnos cuenta de alguna manera y oportunamente, si un cliente estd ine 1
problemas

Lis expeotativas del producto versus ol mercodo. Hay gente que plensas que va
Iar 10 nuevo producto v que este tendrd éxito, sin embargo se encuentrs con
pado es difich), que no tiene respuesta.

Y por dltimo, un adecusdo sistema de cobranza, que es consustancial al
con ly PYME. Tener sistemu de cobranza tanto prejudicinl como judicial

porque siempre hay un conjunto de proyectos o créditos que no van bien y
recuperane

,l.lllmcmc. muchos pequefios y medianos empresarios se enfrentan a veces al
de I cadena de productos. cliente y proveedores: asi cuando In pequefin

o proveedors de una gran empresa ¥ a su vez compra sus insumos de otra gran
j 8 ehcuctitrn en problemas cunndo Ly gran empresa, o quien le vende, le dice
pagar cada 180 dias, ya no cada 90 diss, micntras que, por otro lado, la
"Quo le suministra los insumos le va exigir ¢l pago sl contado. Exie es un
i de capacidad de negociacion que no tiene la pequefia y medinna empresa

La Experiencia con el Mercado de la PYME
« Fuentes de Flnanciamiento Tradicionales

Las PYMES tienen coma fuente tradicional de fimanciamiento ¢l patrimonio :
veces cuentan con socios inversionistas, muchas operan con créditos de proveed
con nrticipos de clientes, ln cual es una fuente de corto plazo bastante impo
otro lado, las instituciones de fomento, como CORFO, operan principalmente, all
de los intermediarios financieros y no financia directamente operaciones ‘
pequefias y medianas empresas. De modo que los bancos son ln otra
financiamiento de las PYMES.

Olra situacion que se presenta es cuando la empresa es monoclienie. Muchos
i Cligntes son contratistoy de una gran empresa v tionen un contrato o veces de
"_O latgo plazo con esa gran empresa, pero son contratos que cuando uno los lee
parn la pequeiia cmpresa, ya que en 90 6 60 dias se pueden cortar. Entonces
lener mucho cuidado cusndo miramos estos problemas y aconscjur u los
i clientes, sobre Iy manern cdmo ellos pueden ir protegiendo y mejorando esos
e las proximas negociaciones
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En resumen, algunos de los problemas que vemos, son dificultades
obtener recursos de largo plazo, lus pequefias y medianas empresas tienen un o
riesgo, 0 mirndo de otra forma una insuficiencia de garantia y por lo tanto son p '
como de mayor riesgo, y logicamente al ser normalmente operaciones de mis)
monto, y que requicren de estudio y andlisis como grandes empresas, ticnen ¢0

transaccion mias altox gue las gmndes empresas. El Banco busca de alguna a
superar esios temas v

{Qué ofrece el Banco?. Brinda un servicio integral que va desde crédito para a
de un hien raiz o para la construccion, Los colegios ticnen necesidades de
salas. de nuevos bafos, etc., cada 2 6 3 afos. El crédito o el leasing para
smiento (sistemas computacionales, laboratorios, otros) hoy esta muy de moda.
mo, se dispone de una linea de capital de trabajo, cuando se producen desfase,
ol pago de la subvencidn por parte del Estado y el pago de las remuneraciones de

' pres. Hay que contar con una linea de capital de trabajo para financiar los o
Conocimiento de lus Variables Claves de cada Sector Econdmico: El que se producen par dicho desfase.
Sector Educacion

En cuanto & las variables que se miran en el caso de los coleglos ya se

W— : ond ¢l nimero de alumnos, y en el caso de los colegios subvencionados, es
ug d::ncmn (culc:g;:nl. que en Chile ::i b‘:csumc dinamico. La formacion p que tengan 1,000 0 mis alumnos, ¥ el minimo es que tengan 500 alumnos
0 ndaria se ofrece bisicamente o tra colegios privados y  subvencion : : . 2 :
squelios en quod! Bstadacontiibuye pa 8’"“" s mibvenciie todis ewist il ‘ .“?' E1 Banco tiene un modelo estructural y sabe que con menos de 500 alumnos
alumno que estudia en ese colegio. Existen colegios que se llaman de subver o se financia. Si alguien dice tener un colegio con 350 alumnos, sabemos
compartida, en donde una parte la aportan los padres y otra la aporta ¢l Estado, y " con el flujo tiene problemas y que necesita algan otro tipo de asesoria. En el caso
?:;vcsm: en scc:mcn de pobreza, y en los cuales se tmbaja bdsicamente o gios particulares, cuyos INgresos son mas importantes, alll bajumos ¢l ndmero
subvencion estata hle a 600 y el minimo a 200 alumnos.

Al Banco le interesa ¢l conocimiento de las variables claves. Por ejemploy

~ Siuno observa ¢l crecimiento en el periodo 1995-2000, ve que ¢l
colegios subvencionados es uno bastante dindmico que ha crecido un 14%. Este
de colegios subvencionados es ¢l que mis ha crecido en nimero de matriculas §
uquel donde el Banco tiene una importante participacion en ¢l financiamiento

4 Qué tipo de garantia? Ojald se pueda cubrir con la garantia del inmueble. pero
s veces requerimos otra garantia distinta al colegio y ¢l aval de los socios.

Esas son bdsicamente las variables mis importanies y no son las que se
tran habitualmente en un balance. Esto prueba un poco lo que el Banco ha hecho
B el sector educacion, en estos Gltimos 5 aflos, Tenemos como clientes a 708
anes & las cuales les hemos prestado 105,515 millones de pesos, pero a su vez

Girdfico N*3

[_l:._,_. — Fyerer = e

e i saneiamos a 826 su cuents corriente, ¥ & 726 los depdsitos 8 plazo. y tenemos

N* DE T
COLEGIOS = Ry

pios para pago de remuneraciones con 233, especialmente en el sector

ado y privado, donde mis de 10,000 profesores se pagan & través de los
slos del Banco, y por 1o tanto acceden también como personas a los productos y
plos que el banco provee.

rumentos para Apoyar y Mejorar la Gestidn de las PYMES

s lnstrumentos

May que avanzar en crear nuevos instrumentos tles como fondos de avales ¥
f‘ s.seguros de crédito, entre otros. Se debe avanzarenel tema de financiamiento,
wspecialmente ol financiamiento a largo plazo, y también hay que buscar otro tipo de
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inversion que no sea solo inversion por la via del crédito. Anterlormente sefialé que
PYMES buscan principalmente instituciones financiems y muchas veces ¢ '
financiamiento al 100% y exo es casi imposible, Frente nello, en Chile sc esta ¢
recientemente una segunds bolin parn empresis emergentes, que liene
beneflicios tributarios y que permitich a aquellas empresas abrire al mercado a
para financiarse via capital

e Teenologicon las PYMES

Por altimo, SERVIPYME cs una empresa nueva que el Banco formo hace 7
¥ opern como filial del Banco del Desarrollo Esta empresa presta servicios de
Via Interned, al cliente PYME del Banco. Uno de los temus que mis a menudo
I Hiterntura y en todos los andlisis y convenciones intermacionales, es que las
IS se estan quedando atris en n ieenologia. Frente a ello queremos que nuestros
puedan acceder, a través de servicios de Internet, al soltware de Lo mas altn
fdisponible y a los costos mas bajos posibles

Otro producto que estd siendo bastante exitoso, es Iy Cobertura de CO
pars Préstamos a Exportadores (COBEX) que son préstamos a exportadores i
apoyar ¢l desarrollo de las ventas al exterior de las pequenas y medianas em
medio de una cobertura de nesgo de no pugo de prestumos de pre y post-emburg El modelo de negocios que tenemos es uno donde el cliente se conecti al sitio
beneficinrios son empresas exportadoras con ventas anunles de hasts USS10m Ipyme” en Internet (www servipyie ¢l) con su clave. Pam ello se requiere un
El tipo de operacion elegible son los préstamos pars agilizar actividades producti Putador conectado o Internet con banda ancha ¢ ingresa a su computadora para
comerciales necesarins pam exportar. El monto maximo ex hasta USSR00 m ) e al servicio de computacion del Banco. Este servicio cuenta con todas las
exportador y cubre un 40% del monto del préstamo. Se cobm unn comision di O de seguridad necesaring pam enfrentar, incluso, pérdidas de informacion. De
anual por la apertura de ls linea y un 0 4% anual sobre el capital garantizado { i, todo se encuentra al alcance del pequefio empresario, a través de Intemet

Orro producto que mmbién se ha desarrolindo conjuntamenie con el Es
que el Banco ha usado, es un producto orientado a los créditos de post-embarque, €€
participscion de una empresa francesa Hamada COFACE, que ¢s una co
seguros de crédito que cubre los niegos comerciales y politicos de no pago por pan
los clientes. Este instrumento funciona o través del contrato de una pdliza de g
que garantiza el pago de determinado cliente, y el Banco le anticipa aproximacdumg
el B0%. Se exige que ln cobranza se haga o través del banco, por lo tanto alll se
que los ingresos de dinero pasen a traves del Banco del Desarrollo, que sc quedae
B0%, descuenta ¢l anticipo y le gim el 20% restante al cliente

(Cual es ¢l costo para los microempresarios? El servicio de contabilidad
costarle TUIF (USS2S mensunles aproximadamente) v representa el costo
o por un servicio bisico de contabilidad. A su vez dicho costo va a depender del
b de usuarios que quicm tener y de otros factores, pero en generl oscila entre
13 y LSS50 mensuales como costo parm ls empresa.

Elcliente trabaja directamente sobre su aplicacton en Intemet, de modo que ni
0% 01 b aplicacion residen en el computador del cliente. Las aplicaciones residen
servidores que tiene ¢l Banco on su filial junto con toda s informucion ingresadn
ificada por el cliente. También se cuenta con un servicio de consultas telefdnicas,

En los créditos de largo plazo, las lineas de financiamiento CORFO cump nera de atender las dudas de los clientes

especialmente para proyectos que necesitan plazos de gracin v estructuras de p
tunto distintas, Asi, Jos bancos pueden contur con estas lineas para realizar operncie
de financiamiento y son muy convenientes, especialmente para cumpllf B cualquier parte del mundo donde esté y, dependiendo de lo que se le permita
requerimientos de la Superintendencia que exige calee de plazos, de tasa y de podded ver la informacion de su empresa. Cabe desincar que ¢f conmdor de la
De este modo, CORFO ofrece uny Tuente de recursos apropinda pam este tix i registrado en “Servipyme” definind squells informacion gue permiting ver a
financiamiento de largo plazo ya que los bancos que lo requieren, asu vez, pueden usuarios
una fuente de financiamiento de relativa o similar estructur,

81 un usuario desea tener acceso, solo basta que se conecte a “Servipyme"

De este modo. los principales beneficios de “Servipyme™ es que el pequeiio
0 VA 8 tener certeza de su goasto en informdtica al aflo. Estos sistemas se van
feando auwtomdticamente de modo que la empresa tendrd su sistema de
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contabilidad permanentemente actualizado por un mismo costo. El emp
requiere de personal especializado para manejar el tema computacional de su empe
ni tampoco se preocupard de  tener duplicada su informacion, ni tener sistem
resguardo porque de todo eso se encarga “Servipyme™. El sistema tiene odos
estindares de almacenamiento de informacion qQue exige la Superintendencia pa
Banco, tiene sistema tolerante a fallas. y por altimo tiene I confidencialidad d
mformacion dado que los bancos tienen por ley la ohligacion del secreto bancario.

DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES

Miipante: Me gustaria excuchar su consideracion sohre lu sigutente proposicion
YMES no consiguen acceder al crédito por problemas de garantia, por problemas
Burocracia, entre otros. En Brasil o hay recursay suficientes para capital de
bV cuando los hay, no extdn adecuados a las necesidades de las PYMES, son

SERVIPYME también ofrece un mejor servicio con el soporte pem My los plazos son muy cortas Al parecer ex la misma realidad que tienen acd en

profesionales y ticne una mayor eficiencia para la integracion de otros
Asimismo. ¢l servicio de impuestos internos estd exigiendo que la mayoria ¢
operaciones se realicen via Intemet, y estd pronto a emitir la facturs electronics.
forma que la presentacion de la declaracion de renta v toda I informacion
puede hacer a través de Internet. Con este software se tiene estas posibilidades.

Wtor: En cl conto plazo. basicamente s mayorin de los bancos financian a las
has y medianas empresas. Probablemente e I medida que vamos bajando y nos
MOs 4 la pequefia empresa y a la microempresa mas informal, es alll donde quizas

. g . - A presentarse los problemas
(Cudles son los servicios que tenemos? Tenemos un servicio de contal p f

un servicio de remuncraciones que sdemas se relaciona con el sistema ¢
aulomatico de remuneraciones del banco, y con otros servicios parm p
cotzaciones via lnternet. Esto altimo incluye ¢l pago de los fondos de pensior :
pagos de salud. Tenemos un servicio especial para colegios que administrs i
informacidn de los colegios. las notas, los programas de cursos, etc. Tenemon 1
una herramients para lo creacion y administracion desde un sitio web hasta

virtuales, catdlogos, otros

En cuanto al largo plazo, la realidad es sunilar, muchas veces existen los
de hecho CORFO hoy tiene los recursos en exceso y no hay proyectos por dos
porque la gente percibe gue es complicado y por lo tanto no quiere invertir, y
: I lado, porque los bancos también hemos aprendido un poco del proceso de las

LS garantias que tenfan un valor mumvilloso en un momento, cuando vienen un
e crisis, pierden su valor tremendamente

Emonces creo que el problema de largo plazo hay que ir atdndolo, no

por el lado de las garantias y de las fuenies de largo lazo, sino también de ir

' LOIros mecanismos como son- el capital de riesgo, u otro tipo de mecanismos

sobre todo a las primeras etapas de las pequedias y las medianas empresas;

elamos Gnicamente a los bancos como actores, siempre habrd insuficiencias, y
MIES ¥ los nuevos emprendedores van a sentis que les faltaapoyo téenico,

He: Cdmo hacen ustedes la atencion a las empresas? ;La hacen en todas
o centralizadas por regiones o en alguna swcursal especifica? Sobre ef
L . Hesgo Jlo tenen centralizado en algin | ugar; por ejemplo en la casa matriz.
fambidn lax sucursales o las plataformas PYMES? Despuds ;tienen alguna
tandarizada por sector? Sobee ¢l tema de la asesoria integral ;QOué hacen,
M integrar la carpota de crédito o que tipo de asesoria integral dan?




Expositor: Nosotros tenemos una politica de descentralizacion. asi que por lo tanto, lo.
que tratamos de hacer es que el cliente se atienda en las sucursales 1o mis integralmente
posible, aunque en algunos casos va adepender del mmafto del crédito.

Respecto al tema de andlisis de riesgo, este lo va a resolver el propio ejecu
o el ejecutivo con el agente de esa sucursal, porque cllos van a hacer un andlisis, vana
mirar v ver si estd dentro de sus facultades resolver. Sin embargo. en caso de que el
crédito supere un determinado monto, obligatoriamente tienen que hacer andlisis de
riesgo. Por ejemplo, en el sector educacion, todas las obligaciones son superiores a |00
millones de pesos y por ello tiene que irnecesariamente a un andlisis de nesgo.

Como les decla, tenemos B zonales, una zonal nore. un zonal de la guit
region, tres zonales agul en lu regidn metropolitana, una en la regidn centro sur, una en
la octava region y una en el sur. En cada una de csas zonales se tiene un evaluador d¢
riesgo y por lotanto lo puede transferira ellos.

Con relacion a la otra pregunta, nuestra asesorin se refiere Msicm
consejo que el ejecutivo le da cuando el empresario viene a pedir un préstamo pan
comprar algo que piensa que le va o solucionar ¢l problema y es alli donde ¢l ejecut!
mirs los balances ¥ le da su opinidn. Otras veces se refiere a que ¢l ejecutivo le '
llenar la informacion requerida y en ofras ocasiones le ayuda al empresario a constiy
sus flujos,

Participante: | No ex una unidad aparie”

Expositor: No, es ¢l propio ejecutiva, quien e ayuda a construir. Bueno en el case
que vau la unidad de riesgo, esta se encarga de preparar un flujo con todas las de la leys

Participante: Usted menciond en algin momento que una de las fortalezas de |
productos, o mejor dicho en la colocactn de créditos. esid relacionado a lo @
vidgarmente llamamos la venta eruzada [ Tienen un promedio de productos pa
no crediticios por cada cliente?

Expasitor: En el caso de las pequefins empresas, es 3 productos y servicios. Encl_
de las personas es mas bajo, alll ienemos |.7; en el caso de las microempresas, esta
recién empezando con ¢l cruce y es de |.3. El tema de los cruces de productos

asunto de los tres Gltimos aflos, ¥ no es algo que nosotros podamos exigir. Tenemos que
tratar de convencer, ganar. tratar de ser el banco principal de esa empresa.

Participante: ;En algunas de lay transparencias vi una frase que decia: subsidio =
costoy de transaccidn, especificamente de qué se trata?

Expositor: Lo que decimos es que sl queremos dar un mayor impulso a este sector,
lenemos que ir generando los subsidios, para hacer rentable el sector. En ¢l caso de la
microempresa, por ejemplo, hay un subsidio especifico que permite ayudar o
compensar a los bancos el costo de transaccion, del andlisis y de otros elementos. El
caso del fondo de garantia estatal es obviamente una ayuda, es un subsidio contingente;
lns lineas de largo plazo que nos ofrece CORFO muchas veces con tasas bajas, nos
permite también transferir esas tsas a los clientes pequefios

Participante:  Qué ex lo que puede hacer un colegio o escuela con el alumno o el

padre del alumno que entra en mora? ;Los colegios privados pueden simplemente
- vortar la matricula antes de fin de ao? La pregunta era porgue en Argenting exo no se

de hacer. iltimamente con el nivel de desocupacidn el colegio tiene la obligacion de

mantener al alumno hasta que termine ol afo lectivo, y bueno, ciertamente ex un
"vbh'ma e ol colegio va a percthir en el prex upesto. Frente a la mora, el colegiova
Ml fener que seguir afromtando sus costas fijas. no puede hacer nada mds que experar

clentemente que termine el alo, v cruzar los dedos para que el priximo afo of padre

Mo venga a inxcribirlo nuevamente

positor: En Chile se puede cortar la matriculs. En el caso de colegios
ados pueden cortar la matriculs hasta fin de afo. En caso de los colegios
dos, son mucho mis cxigentes, tienen sus propias reglas, pueden cortar la
uls a mediados de ano. Sin embargo, segin nuestra experiencia, son los colegios
dos los que se han visto mas afectados, incluso mas que los colegios particulares
fonados, porque hay muchos padres que toman anticipadamente esta opcion, y
do tienen complicaciones buscan matricula en los colegios particulares
enclonados que le aseguren ln calidad de ensefanzs razonshle & un costo mucho

Yenew

ieipante: Dentro de los factores claves del éxito, usted mencionaba ¢l recurso
ano dentro de la institucidn, jqué perfil tienen los efecutivos? | Tienen una mayor o
ratacion de gjecutivos?, JEL mismo gjecutivo hace la labor de cobranza, o yea




todao el proceso del cridito. v el mismo ejecutivo atiende a las pequeias v medic
empresas”

b esta ol comportamiento del crédito, si esta cumpliendo con sus pagos, toda esta
pcion [a hace el ejecutivo.

Expositor: Partamos por la primera pregunta. [ Qué perfil?, en geneml la mayoria 8
profesionales que van desde contadores-auditores, ingemeros comerciales o
llamamaos nosotros, administradores ¢ ingenicros civiles industrinles. Es decir nueste
cjecutivos tienen un perfil profesional onentado a la administracion en cualquie
sus formas. Dichos ejecutivos atienden en general en las sucursales, la mayoria
pequefia v mediana empresa, la micro empresa s atiende un ejecutivo distinto. Clones correspondicntes

Adicionalmente, esta ¢l seguimiento, donde hay un control central, ahl hay
y medicion de nesgo, hay un cruce de informacion que lo hacemos
mlizadamente con bases de datos de clientes que muestra su comportamiento en
bol sistema econdmico nacional. Este es un apoyo al ejecutivo para que ellos tomen

e Cdmo Banco privado que son, en qué les ha beneficiadeo o afectado
hmersas en la misma normativa que emite el organismo de regulacion y
lon”

Para el caso de créditos mas grandes, el encargado es el agente de la sucurs
En el caso de préstamos grandes, el efecutivo toma un rol de asistente y en ¢l caso de i
pequefias empresas lo ve directamente

Respecto de la cobranza, el ejecutivo tiene la primera accion de cobran
cuando el crédito entra en mors, vale decir hasta 90 dias después de vencido, Es
responsabilidad directa cobrar y é1 tiene que hacer las |lamadas telefonicas, contactan)
cliente. En el caso que el ejecutivo vy su jefe estimen que el caso amerita un Hpo
accion especial, lo puede enviar a la division de normalizacion para una cobrunza
especializada, que usunlmente es cobranza judicial. '

pr: No sé, creo que ya estamos acostumbrados a convivir con las reglas de
entonces no podria decir que nos sentimos afectados, Nosotros decimos que si se
una mayor gestion y accion social, no lo podemos hacer solo los sectores
b8, tenemos que hacerlo de manera conjunta con ¢l Estado. Respecto a las
, YO Creo que estamos tan acostumbrados a convivir con ellas, que no veo una

Sin embargo. creo que sl hay un tiema que a veces nos puede afectar, cuando las
ielones supervisoras tienen un perfil normative que pone en el centro a la mayor
i de colocaciones, es decir n los clientes de empresas mis grandes, a veces se
clertas normas que son discriminatorias de los mas chicos

Participante: ;Los ¢jecutivos provienen directamente de las regiones donde
ubicada la yucursal o tHenen wn acercamiento o ung convivencia con el sector que el
atendiendo?, Jpuede enviarse un efecutivo de una comuna a otra?

Expositor: Generalmente tratamos que los efecutivos sean de la propia reglén, po Por ejemplo en Chile existe una tasa de cobertura de ln usura, que cs una tasa
razones: por ¢l propio conocimiento y por los costos, porque a veces [0s costos b legal a la cual se puede prestar. que se calculaba como el promedio de todas las
truslado son realmente importantes, la segunds razon es que Chile es un Biciones mas un porcentaje de seguridad. El problema em que el 90% de las
descentralizado y cuesta mucho trasladar gente de Santiago a provincias, es difieil) 0 correspondia a las empresas grandes, por 1o que |a tisa era muy pequefia y
gente de provincia que esth estudiando alld, quiere quedarse en su region. ' #¢ dejaba mucha gente fuera del mercado. La autoridad ha ido comprendiendo
Mendmeno ¥ ha ido regulando. Por ello yo diria que el Estado tiene esa
sicion de que cuando hay normativas que son discriminatorias de los clientes

uefios, logm iradaptando la normativa a esa realidad

Participante: Usted dice que despuds del dexembolso del crédito, existe
admimxtracion y seguimiento del crédito jcudl es tadiferencia enire las dos?

Expositor: Por un lado estd I administracion, emtendida como el apovo al cliet
vamos viendo y monitoreando o través del producto. Vemos todos los dias d_
cheques del cliente tienen suficientes fondos, si esta persona se estd sobregirando @
cuenta corriente. entonces alll hay una primera sefial de alerta. También

e JCudl ex ef requerimiento de garantia en el financiamiento a las micro
acortoplazo? y jeudntaes el tipo de interds que se cobra?

: Depende del producto que tengamos, pero en general operamos sin garantia
mclones de corto plazo. Respecto al tipo de interds, nosotros tenemos dos
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productos : a) un producto que estd orientado o s capacitacion y basic
apoyado en un subsidio (una tasa mas baja), y, b) los créditos para financiar ls scth
normal, estos tienen tasas mas altas porque los créditos de capacitacion

umparados e¢n una devolucion tributaria. en cambio estos créditos no tienen i
beneficio tributario,

Respecto al tiempo, 1o que estamos tratando de hacer es analizar al ¢liente una
alano. A partir de ello, el ejecutivo tiene la capacidad de operar con los créditos
b plazo, hasta cierto monto, De esta forma ¢l proceso puede durar de 3 a 5 dias,
do de In complejidad del crédito. En el caso que se necesite un andlisis de
Lol proceso toma unos 15 dias adicionales. En caso haya la necesidad de realizar
s, constituir hipotecas, etc., se van alurgando los plazos, pero en general lo que
de hacer, es operar con lineas de crédito, de tal manera de analizar al cliente por
una vezul oo o cadn 6 meses.

Participante: Con relacion a las instancias de aprobacion de los créditos je
prdctica del Banco del Desarrollo al respecto? jTodos los bancos
descentralizacion de la decision, cdmo lo hacen ustedes?

Mpunte: Usted menciond en la parte de docwmentacion demastrable, lo que es ol
IVA (impuesto al valor agregado). Puede darse el caso que cuando el clienie va
s impuestax no declare todo, [sucede esto en Chile?, jcomo hacen para
Binar sf la evaluacion coincide realmente con esa informacidn?  cudndo no
' g ex lo que hacen para superar ¢l problema?

Expositor: Nosotros vamos un poco contra la tendencia, la mayoria de los banco
contralizando sus créditos, estin sncando el poder de crédito de los ¢
comerciales y entregandoselos a una unidad de riesgo. Vile decir que la op
atiende un ejecutivo comercial, quien la pone en un formato y Ly entrega & wunn il
riesgo. ln que a su vez se canafiza al Comité de Crédito y e la que decide. B

i ] . .
tendencinde los bancos mis grandes tor: En ecso, afortunadamente el servicio de impuestos internos nos ha ido

o cada vez mas. Si bien podria existir adn ventas negras, las mismas cada vez

En ¢l caso nuestro es al revés, estamos tratando de d ; ) :
) ' : . s aol pwes debido a que el servicio de impuestos es muy estricto. De otro lado, la
decisiones, llevandols cadn vez mis cerca del cliente. Vale decir, que In decision : . ¢
‘empresarial ha ido mejorando, en el sentido, de que es mejor tributar y

el Area comercial, aunque se toma muy en cuentys la opinion del drea de .

: - I, porgque si uno va a un banco y no tiene con que demostrar, entonces no tendrd
decision se toma dependiendo del monto y de ls cobertur de garantia, es decin® Blcradito
monto, mayor necesidad de gamntin o mayor instancia para aprobar. Unn col
garantia le facilitard un préstamo al cliente hasta por un determinado ma ‘
decidirse en ls propis sucursal, mientras que si el monto fuers mayor al pref
eleva al gerente zonal, al gerente adjunto de zonales, o bien, al Comité de Din
cunndo se trata de un crédito de gran monto,

Participante: Quistera que me ampliara sobre el sistema de alerta temg
ustedes manejan en ¢l Banco del Desarrollo jCuill ex el tiempo que |
para los desembolsos, desde lasolicitud hasta aceeditar los fondos ol cliente®

Expositor: El sistema de alerta al cliente estd en permanente evolucion y
queremos perfeccionario. Lo que se persigue es -particularmente en los crédi
pequenos- cruzar la informacion con bases de datos para determinar sl el |
encuentra atrasado en alguna cuota o en pagos con otras instituciones, Ello lo
con el fin de disponer de mayor informacion de un cliente para que el gjecu

scciones concretas,



(Cudles son las distinclones que yo haria en este mercado? Primero, hablemos
do ¢l conjunto de servicios para las actividades productivas, es decir, el primer
plo se refiere o hablar de servicios financieros en lugar de solo crédito. Para ello se
Sreside que reconocer que estas pequefias actividades funcionan con una logica

residenic ! . p
. mpletan empresarial, compran insumos, tienen una forma de produccion,
Hand o M Chile
FHOTRITOND ICTOmmpram—. 0y gastan csos nsumos, etc. Alll hay rodo un tema de productos que hay que

para ellos,

LA EXPERIENCIA DEL BANCO DEL DESARROLLO
EN EL FINANCIAMIENTO A LAS MICROEMPRESAS’_

Muuticio Royas Mujica

L}
Ahora nos centraremos mas en lo que es la microempress, e cuml Gritfico N°1

definida, de acuerdo a los estandares nacionales, como una unidad produe
vende menas de USSS0 mil amules v la verdad que esto ey ya un marco b
amplio. porque lns microempresas que venden USSB0 mil anuales son muy pocas.

Universo de actividades
Microfinancieras

En general, el promedio de ventas de las microempresas, es del ordel
USS12 mil anuales, o sea unos USS 1,000 mensunles. Las pequefias empresas cad
son mas formales, pero en las microempresas hay todavia mucha informalidad.

Frente a ello, los bancos que nos dedicamos al microcrédito I
desarrollndo metodologins de evaluacion que potencian las visitas al terreno, de
levanta informacion, se revisa v analiza Jos cuadernos (registros) en los
erpresario levi siis ventas, se miran los stocks, el flujo que ¢l declam, cudnte
vender a diario, donde estd ubicado, etc. Junto a esto hay una serie de metodo
computacionales que sutomatizan y evalioan una cierta medicion

’

Segundo, hay un tema de microfinanzas para personas que tienen MEresos
o decir, en ¢l mundo de Jos sectores de bajos ingresos hay personas que no son
ps, son empleados. Estas personas empleadas necesitan un crédito par
una nevera o un refrigerndor, necesitan mejorar o comprar su vivienda. Por
D, hay un drea de servicios de crédito y de ahorro también parn cstas personas

Universo de las Actividades Microfinancieras

Antes de comentarles sobre el detalle, me gustarfa tratar primero
topicos conceptuales. Tradicionalmente cuando se habla de microempresa se phe
crédito para microempresa. La primeea Hlamada que yo quiero hacer, es no p
crédito, sino pensar en servicios financieros para actividades productivas, ES S
tenemos actividades productivas pequefias que requieren de servicios financierod,
lo tanto creo que debemos observar los mercados emergentes que se estan abriendd

Tenemos también un tercer elemento que son los sectores pobres que no tienen
0w claramente determinados, no son empleados o trabajan temporalmente, de

b ue 1o son claramente microempresarios. Para ellos también se ha desarrollado
hon de microcréditos, s decir, darle créditos muy pequefios o personas, que se ha

Lo segundo, es que cuando se habla de microempresa, creo que se conly b, que con el crédito salen adelante

unos conceptos. Se habla de microcrédito como si fuera sindnimo de microfinana
cual desde luego e un termino mas general, Yo los invito a mirar ambos conceg
forma distinta,

Emtonces we puede obscrvar, segun ¢l esquema anterior, que todos los
tos que he comentado también tienen algo en comin, pero en la medida que los
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distinguimos podemos ir viendo qué productos se adaptan mejor a cada una de
situnciones,

ia de Posicionamiento

JComo queremos posicionamos en este mercado de la microfinanzas?
posicionamos como el Banco que otorga los mejores ¥ mis variados
phon ¥ servicios financieros a los microempresarios y a los sectores emergentes de
% Ingresos del pats para contribuir a resolver sus necesidades. En general, la
i que tiene ¢l Banco cuando atiende estos sectores es la de cumplir ln mision
iral desarrollo

Por ejemplo, entromaos un poco en lo que es Tinanzas pard miceoe
donde se trata de dar créditos [y no solo créditog) a empresas que no cuenl
informacion estructurada y completa. Este e un problema esencinlmente tecnd &
de construir un Mujo de caja de unn empresa que no lo Tiene y que mmpoco 1
datos para hacerlo v poder determinar s ¢l cliente tiene capacidad de pago y
base de ello evaluar ¢l financtamiento

JComo actuamos? Innovando. Obviamente Is innovacion es una tirea
nente del din o dia, de crear productos como banco. Hace 20 afos atris partimos
un sedor gue no es capaz de generar fujos, en vez de hacerle un bien, e estoy haol o & las pequefias empresas y en es¢ entonces eso ern innovador, Después
un ml, porque no va a poder pagarme. entonces vi o quedar marcado en I cont % a atender o las microempresas, con créditos para In vivienda. Ahora
riesgo como un cliente que no pags, ¥ le vau costar mais insertarse po el Incursionando en el crédito o ls educacion, en el tema de capacitacion y de
estas actividades ' Hedos solidarios

Esto de la evaluacion es sumamente importanie pues sl yo le prestara

La razdn por la cusl yo me relicro mas 8 los servicios microlinanciens Tenemos que aspinar, ¥ este es uno de noestros principios orlentadores, a
sdlo créditos es porque en una encuesta que se hizo en Chile hace un par de afios, & BIE 0 nuestros clientes respondiendo a estas miltiples necesidades que les decia.
20%% de los clientes manifestd que queria crédito, s decir, los microempresaric famente ¢l tema del crédito es importante, queremos ser lideres en el desarrollo de
otras fuentes de finunciamiento. Por cjemplo, las empresas pueden cont ofinanzas en Chile. Ello requiere trubajo en equipo, excelencia téenica y pasion

financiamiento de proveedores, financiamiento de clientes (en el caso de un i l desarrollo. Definitivamente también se necesita de personal muy identificado
muchas veces se paga un adelanto del 50%, lo cual es finsnclamiento del cliente M tema

Ahors veamos el tema del microcrédito. el cual parte, creo yo. de co En (érminos de cifras de cdmo es 1o cobertura en atencidn de microcréditos,
A0.300 créditos para microempresa, 4,500 clientes entre cuentas corrientes y
W In vista, 59,300 clientes de cuentas de ahorro y ahorro pam la vivienda,
e lenemos interseccion, muchos de los clientes de créditos hipotecarios
) son clientes de microempresa y viceversa. Igualmente, muchos de nuestros
i Ecurios tienen cuentas de ahorro pam vivienda

cuundo uno le entrega plata a los sectores de bajos ingresos, en general eso ge
y cuando los recursos del présinmo son bien utilizados. ello conllevaa un meje
de las condiciones humanas y de Ingreso en el futuro

Por lo wnto. en esie caso la evaluacion no se basa cn ver como se
Mujos ¥ como nacen esos Mujos futuros. Nosotros por 1o menos 1o gque hacel
Flnuimente, tenemos el programa de apoyo solidario con 3,660 clientes, este
tiene 2% aflos ¥ es nuestro mayor orgullo porgue es una fuente de innovacion
El programa csta orientado a los sectores  de mas bajos ingresos y esta
o basado en algunas experiencias mundiales exitosas de Asia y otros paises.
min el Banco ofrece servicios financieros a los sectores mis pobres de la
" permitiendo su acceso al sistema financiero con el fin de mejorr su
i y sus posibilidades de vida. Abrimos un mercado nuevo, que no es muy
b pars ningan Banco.

evaluar esencialmente el capital social que tienen las personas, en general &
hablando de personas de muy bajos recursos, mujeres principalmente, y por lo g @
que cvaluamos ox 31 son capaces de participar en contextos sociales donde I
valorn es 1a honestidad y ¢l progreso colectivo. Es una herramienta muy potes
mejorar las condiciones de pobreza, potencinr y desarrollar ¢l capital sock
pasado que grupos de mujeres muy pobres empiezan o aumentar su ingreso e
exponencial, Hevando o ln fumilin e una superacion de ls pobreza de maner defin
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dinrios (medio dolar que equivale & un pasaje en omntbus). Esto lo hacemos para crear

Hucer esto no es tacil, " ol
€8 CAr0, pero si existe optimismo en el dessr o conclencia de pago y en general lo hemos logrado

puises, en 10 afios habremos reducido ln pobreza o la mitad, o mis, Esos sectors
vin a ser tan pobres én 10 afios, por 1o tanto creo que se debe mirur estos secton
una vision de largo plazo. Se trata de gente a la gue le estamos dando crédito §
progrese. Para una explicacion un poco mas extensa del programa solidario v
cundro siguiente

Sin embargo, hemos tenido algunos fracasos. Hay grupos gue se nos han echado perder,
cuando no han respetado lus reglas que hemos defimdo. No obstante cuando se han
- respetodo lax reglas. L morosidad ha nido cero

Algunas cifras relevantes de Bandesarrollo Microempresas
Cuadro N1
PROGRAMA DE APOYO SOLIDARIO E1 monto promedio por crédito es de USS913 y esti esencraimente onentado »

wréditos o finanzas pars microempresarios. Hoy dia tenemos colocados 13309
millones de pesos en microempresarios (unos USS20 millones). En el lado del pasivo
Senemos 3,453 millones de pesos (USSS millones) provementes de productos de aharro
tienen los mismos clientes de microfinanzus. El grueso de nucsiros pasivos

’_‘ proviene de recursos de Lo mesa de dinero

;CMM&MMWTM@W g
uruclia::mmn;bidumkeﬁmhnmﬂym !
PETIOnan que INTEgTan este Grupo se conocen previamente ym..

vecinos, agripaciones de vivienda, clubes deportivos, centros de m
organizaciones. El grupo se adhiere explicitamente 4 un decdlogo de ¢
hwwdawhumbmmmmum“
aser homestos, & trabajar por ¢l beneficio de su familia y pagar puntualmente sy

En lo que respects al Estado de Resultados, ienemos ingresos anuales de | K69
illones de pesos (USS3 millones). De otro Iado, nuestros gastos directos en la

El destino de estos créditos es mejoramiento de la vivienda. En genel wolocacion de estos productos ha sido de 1,150 millones de pesos (aprox. USS19
m‘h:hbh?g:'mﬁmmm&mm am :I‘.‘ Millones). En consccuencin tenemos un resultado de 720 millones de pesos (LUSS| |
ponerle piso & la viviends de tierra o cambiar of techo, son m’ it inillones). El crédito es evaluado a traves de una filial del banco y ello implica costos
mejoramiento de ls calidad de vida

Me reficro a crédito para mejoramicnto de la calidad de vida po
mmwumam&mqumum :
fomentar el crédito de consumo y eso es malo. Yo discrepo un poca de eso y &
cunndo lus fanuline pueden obtener biencs de uso durable, eso les permite me)
calidid de vida También tienen derecho a ese tipo de beneficios.

4o s le tienen que cangar al producto, ademas, debemos considerat lis provisiones y
gastos indirectos, asi ln utilidad a fines de agosto del 2002 representa unos 121
millones de pesos (aprox., LISS200 ml)

Sobre los niveles de riesgo de 1o cartera, al mes de agosto del 2002, 1 caners
yencida’es de 166 millones de pesos (USS266 mil). Para realizar la evaluacion de los

importante de trabajar con grupos weditos. dado que no tenemos garantiax, hemos tomado la politica de que todo crédito
nhnkmlsdw Mw:bwu&mm:x::“ : tiene una cuots con seis meses de mora. sc castign en nuestro balance
;l.i‘.lm:mlmluﬂwl |klm|'ﬁ=mﬂ‘“"' Bencralmente, cuando se tiene garantlas, los créditos en mors permanecen en la cantera.,
ingresos, m-wmmdmwm&m ‘ modo que nuestra politica nos parece mucho mids razonable para efectos de
generadarn de IMgresos, sino porque empicza & verse necesitada de generar iy wacion, ya que no vamos a manicner creditos que en la prictica son incobrables
poder pagir ks cooty, y algo que no hacla antes ahora lo empieza a realizar

Respecto ul tipo de productos
mwm-m&amm
cuotas (guales pars todos los integrantes del grupo. Para nosotros serla |

uhwmwzmmmw‘“"“ -
% >
mnhmﬂaﬂbmnuﬁwﬂ"w

Asi medido, podemos decir que tenemos carteras vencidas bajas, de 1.2%. El
tigo neto en agosto er de 100 millones de pesos lo que representa un O R%, que s
smnrs favorablemente con el resuliado del 2001 gque fuede | 4% Pretendemos cemar
A #ho 2002 en tomo a 0.9% de gasios en cartern { véase cusdro siguenie)

T Crtera vomorida em ( Mle o Humma o ague { rolil g Tame w1 e W T de ease e vl e
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Cuadro N2

N0 crédito y nos cobramos cusndo ¢l Estado le reembolsa al microempresario el
INDICADORES DE CARTERA

de la capacitacion,

; |

s Con relacion a los convenios de capacitacion de asesorin, hosotros tenemos
Colocadiones Toties IMM$] 10,197 13,300 15490 uerdos con instituciones que ofrecen capacitacion, de tal manera que el
Colocaciones vencidas (MMS$) 09 166 %0 froempresario tenga una serie de lugares donde pueda elegir y recibir asesoria en
Colocaciones venadas / Col Taaies (%) I 1% 2% contables. formalizacion tributaria. entre otros.
Castign neto INM$) 125 100 128

[ 3 o

Colocaciones promedio “" :: ‘ ’0":; ' ’o.:: | Tenemos también el tema de seguros. Hemos visto gque cuando hay problemas
CRLS A s Sasfinios / colic: prom 08 e salud de los microempresarnios, nuestra carters entra en problemas, entonces hemos

v vendido productos de seguro. Si tienen problemas de salid, van a tener un
reso mientras ellos estdn con problemas personales o familiares. El seguro también
beluye a los familinres porgue muchas veces el empresario prefiere gastar en pagar la
d del hijo que pagar ln cuota del banco, o cual ocurre porque en este segmento los
resos de (a familin y la microempresa por 1o general se confunden.

1Qué Productos hemos desarrollado para nuestra Estrategia de Posicionambet

Hemos desarrollado lo que denominamos crédito para produccion, ches
electronica, shorro para la vivienda y educacion, tarjeta de crédito, libreta de
para el microempresario, crédito para ls educacion y vivienda, c'xéditm hipote
c’réd . p:cmuc;pl.mcu‘a‘::‘}onii;:ngr(:i:i:‘:ldu‘t:":uxiadm bl 1 Respecto al seguro de los bienes productivos, nos ha ido bien y se trata de
oo ‘ egurar ln mercaderia o el inmueble donde estn ubicada In microempresa. El seguro en

Asimismo, nosotros brindamos productos de ahorro tales como ahorm el gunos casos también incluye lus transacciones comerciales que realizan los
disponibilidad, ahorro para viviends, shorro para educacion, shorro previsional fcroempresarios
les ayuda & los empresarios a crear un ahorro para que puedan teaer una jubll
cuando terminen su vida laboral), Otros productos de apoyo a lis transacciones 50
chequera tradicional, giro de transferencias nacionales ¢ internacionales, capacits

y asesoris, crédito para capacitacion. Estos instrumentos también se uplican |
pequefia cmpresa

Entonces. se puede ver con claridad que nosotros ofrecemos mucho mas que
0% y que los microempresarios demandan también productos diferentes al crédito
ot ello deberinmos dejar de hablar de crédito para microempresa. y decir en cambio,
nzas para microempresas. entendiendo por ello mucho mas que el credito.

En Chile, por ejemplo, existe un subsidio con el que el Estndo les finan
todos los empresarios hasta el 1% de su planilla en capacitacion, es decir. yo lengo
empresa de cualquier tamafo y el Estado en mi proximo gjercicio tributario,
devuelve o me reembolss hasta el 1% de la planilla mensual que he gastn
capacitacion

En el tema de microfinanzas para sectores de bajos recursos, estd
almente ¢l tema del aborro, tanto de libre disponibilidad como de ahorro
icado. En Chile existe un tipo de ahorro dedicado para viviendi, donde el Estado
un subsidio para las personas que quieren comprar viviendas de bajo monto, no
le estas personas deben ahormar un determinado porcentaje del precio de la

: - ] da, mientras que una lercerm parte puede ser financiada porel banco
E| problema estd que en el caso de los microempresarios el 1% de lap

BRI S0% RO, pARS alonutwhm‘lm!c cn' Y un minkio del et . Otro tipo de shorro lo tenemos vinculado al tema de educacion. Dado que la
pesos que san algo asl como US$S00. Por lo tanto, como empresario puedo , ol ok \ o
US$S00 al afio en capacitarme yo o mis trabajadores. El problema ieacion superior en Chile es cara, nosotros le decimos a los microempresarios:
microcmpresario s, como me capacito hoy dia, que estamos en octubee y d en una pequefin cantidad todos los meses y mientras su hijo esta pequedo con eso
UISSS00 de mi fujo de caja cuando ¢l Estado recién me devolverfa dicho i los primeros aflos de la educacion. Después le damos un crédito de educacion para
mayo o junio del proximo afto. Para solucionar este descalce de montos, nosolr e complete el financiamiento™, Elditimo tramo del crédito 1o paga el hijo una vez que
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ir, los créditos en general son grandes generadores de mano de obra, a pesar de los
entos de crisis. En Chile se ve que estos sectores tienden n ser basinntes flexibles a
situactones y uenden a adaprarse.

termine sus estudios y trabaje. Por 1o tanto, ¢l Hijo podria tener mejores ingresos ¢
que tiene su familio en la actualidad

Finalmente, esta nuestro programa de apoyo solidario, que ya menciong,
un producto muy importante en ¢l banco relacionado con el microcrédito en los seclt
de mas bajos ingresos. Son basicamente créditos personales que en condicie
honestidad v trubajo pueden llevar a desarrollar sectores de la sociedad que no
actunlmente ningon acceso al sistema financiero

Les comentaba que parte de los resultados hisido también que los clientes han
grado crecer con el crédito, Asi muchos de nuestros clientes que pertenecian a fa linea
W pobreza. despues de trabujar un afio y medio o dos aflos con nosotros hemos visto no
b que devolvian los préstamos, sino que su ingreso ha logrado crecer

ficientemente de modo tal que han superado la valla de la pobreza, han evolucionado

ogresado
2Qué conclusiones podemos sacar de la experiencia del Banco?

Oten conclusion adicional, es que el banco tiene bastante comprension del

" ) 1 ido de las microfinanzas, lo cual le permite enfrentar los distintos segmentos con

v habiendo tenido dificultades, debo decir que fuimos excesivamente optimistss ; . o {00 2

algin momento. Pensamos que por el simple hecho de trabajar en este sector los el g G4 protutios o cachx apgenty O.rm“' SN It hoku s
Fo 0 de cobrenll productos. representa una posibilidad de desarrollo y mejormmiento de la calidad de

iban a pagar. No desarrollamos adecuada e o de los clientes. Por otra parte, para In institucion representa una oportunidad

pimercial pam tomar una posicion como financistas de seclores emergentes

Después de |4 aftos que llevamos trabajando en el Ambito de ls micro

auditona, etc

Pero asi como hemos tenido malos momentos, hemos tenido b
momentos y haciendo un balance estamos convencidos que, con base a n
experiencia. s puede stender n los mercados de microfinanzas de forma sustentab)

En Chile existe alrededor de 430 mil microempresarios formales que tienen
Riividad formal y pagan impuesto, 5i a ellos le sumamos todos los que son informales
puede liegar a 600 & 700 mil microempresarios. Junto a ¢llos, hay 80 mil pequefos

Creemos tambign que la clave para los clientes, es el acceso o lo que Hama presarios, v alrededor de 10 mil medianos empresarios. Tenemos que pensar que si

- jestra cconomia se desarrolla, no vamos a seguir siendo pobres todu la vida, entonces,
banc - - iscute sobre el nivel de la tasa de interés o los g 4
REEEREKIN, W06 Voot he oK te wender u este sector empresanial es que si trabajamos en esto, nos esforzamos

M gente progresa. pensemos que un (0% de los clientes de microempresas se
islorman en pequefios empresarios y por lo tanto sl yo soy el banco que ha
pindo a la mayorla de esos clientes, y he logrado fidelizarlos, voy a tener una
eipacion de mercado mucho mas activa,

pero en el caso nuestro, a pesar que fenemos créditos con plazos de 36 meses, Cﬂ1' X
nuestros clientes prefieren plazos en tomo a 12 meses y hasta menores. En gener!
hay una predisposicion de los ¢lientes s tomar plazos muy langos, sobretodo de cliet
pequedios, cuyas inversiones son mas bien pequefias '

Los resultados obtenidos por los ¢lientes son positivos tanto desde of pus
vista econdmico, como desde el punto de vista social y de la creacion de em \
Hemos encargado un par de encuestas a un organismo independiente, para que @
como el cliente se califica & si mismo antes y después de acceder al crédito, €
resitltado, se obtuvo que un 60% de los clientes han manifestado que el crédito |
permitido mejorar su nivel de ventas, mejorar su calidad de vida y educar mejor

Hijos.

Lo mismo se puede aplicar a los pequenos empresarios, si hay 80 mil pequefios
ipresarios ¥ al 10% le va bien en un cierto plazo, entonces se tendrd 8 mil nuevos
inos empresanos en el fuliro, y se logmrd el doble de los medianos empresarios
i hoy tenemos, Entonces alll también hay una disposicidn a invertir en el desarrollo

Sros palses y apoyar a nuestros clientes, quienes van & tener ¢n ¢l futuro
Hidades de mayor crecimiento,

Al hablar de la variedad de productos, ello significa también una posibilidad

Nuestros clientes también han respondido que pueden crear emp B oo e o T, R o s

pmmedio.tmrmvinoqucpotadautwhmqucmumnmnhacmdoun I
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clientes, tenemos la posibilidad de hacerlo en forma mas rentable, con
ingresos y también menores costos

DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES

Obviamente, trabajar con estos sectores también tiene una serie de d
(inversiones en tecnologla y sistemas, de manera permanente) y alj
inconvenientes que se presentan (ejecutivos ¢ instituciones reticentes a los camb
que debemos superar.

Fthcipante: Nosotrox en Guatemala estamos trabajando esta misma metodologia de
oy de microcredito, me interesa saber Jcudl fue ¢l propasito de dividir los grupos
Mub-grupox de 6 a 7 persanas” Jel grupo estd conpuesto por muferes o lambién
n incorparados a hombres?

pyitor: Prncipaimente son mujeres. 97% son mujeres, nosotros hemos visto que

ido uno les da crédito o las mujeres, casi siempre ese crédito va al hogar. En cambio,

pndo se le da crédito al hombre, no se puede hacer I misma afirmacion, entonces
lerimos prestarie a la mujer mas goe al hombre

Sobre los sub-grupos, los hemos creado porgue estamos convencidos de que
e un trabajo de contextos sociales, Como no podemos estar en todas las reuniones,
Interesa que se genere ¢l liderazgo al intenor del grupo, sobre 1odo cuando son
pos mais grandes quienes permitan que en ¢l sub-grupo siempre haya alguien que
preocupado de contactar, de seguir, de saber como les estd yendo, de hacer el
imiento temprano. Es decir con esto buscamos que una de las personas siempre
iz que le estd pasando o los integrantes, de modo gue esos sub-grupos cumplen
funcion de informacion temprana

pante: ;Ex decir; son grigpos para el conrrol externo? ; El grupo on si tiende a
mar alguna direcliva. con lideves dentro de ellox”

tor: SI, el grupo completo tiene también una presidente, un secretario y estin los
de sub-grupos que también ayudan a 1odo ¢l trabajo organizative interno.

pante: En ¢l caso de que algunos no paguen oy Jefes tenen g : asunir la
de lox que no pagan? De ser axi ;tienen capacidad de pago para respaldar a 13
s sienddo tan pequeiias, o simplemente [a flrma solidoria?

itor: Es la firma solidaria. Cuando alguien no paga en ¢l grupo lo que se hace es
r porqué no ha pagado. ¥ dependiendo de la razon por la que no pago se le
proliibir estar en el proximo crédito. Acuérdese que los créditos son muy

Nos, son créditos de LSS 150 a USS300, entonces no se trata de pedir un crédito e
de vacaciones y no volver munca mis, es decir, si uno pide un crédito, es porque ¢l
quicre pedir uno y otro después. ¢ ir escalundo.
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Participante: / Lox periodos de amortizactdn son mensuales? rticipante: Esramos iniciando un trabajo simitar en Guatemala. Jqué es lo que nos

eomendarian que hicidramos, particularmente en el manejo de grupos? Hago esta
Expositor: Normalmente se traw de amortizaciones mensuales con un plazo pre gunia en relacion von los bancas comimales
de 12 meses

wpositor: Si bien 1o gue estamos haciendo se parece o la metodologin de bancos
pomunales, en realidad no es estrictamente un banco comunal, porgue en el banco
somunal uno delega muchas decisiones, Aqul, lo que nosotros queremos aprovechar es

# sinergin que se produce entre ¢l apoyo mummo de las mujeres y ¢l conocimiento
10, Esto dltimo es importante porgue 1o que aporta ¢l grupo es una responsabilidad
setiva Siuno no paga, las otras personas del grupo van a tener que asumir el pago.
B estos grupos se excluye a aquella persona que no tiene cutltura de cumplimiento,

monces lo que mis aportn el grupo es el conocimiento previo, nosotros no le
legumos decisiones de crédito o de shorro, como en los bancos comunales.

Participante: Ese crddito que se castiga totalmente a los 180 dias
provisionando cada mes”

Expositor: Exactamente.

Participante: Enalgunos paises se ha bajado a 30 dias la cartera vencida, entom
podriamos comparar, de repente vemos porcentajes del 1% v no es nada by
realmenie el 1% no necexartamente refleja la metodologia que xe williza
diferentes paises. Participante: Lo que estamos empezando a hacer en Guatemala mds que un banco
omunal se parcce alo que extdn hactendo wstedes. ; Oné medidas ha tomado el grupo o
bance para recuperar, porgue esta bien que de 15 socias, una persona Hegue a una
sapacidad de pago pero xi va son daos o tres, guéd se hace en ese sentido? jA quién
gan la recuperacion de la morostdad a wea persona o al mismo gjecutivo? (Quldn

gliza lalabor de segutmitento o recuperacion’”

Expositor: Por eso es que ¢l tema de la cartera vencida depende mucho
conceptos que se empleen en cada pais. Ahora uno podria discutir i serfa mejor ¢
alos 1200 180 dias, pero creo que serfn una discusion menor. Lo que quiero decir

hay muchas instituciones en el dmbito de la microfinanzas, que no castigan nunca § .
van teniendo opernciones en sunctivo durnnte 4 afos, Cuando su cliente no lehap

una cuots en los ditimos tres aflos, €50 es tener un activo que no vale en realidad. Bxpositor: Fn el caso de la cobranza de estos sistemas grupales, ¢l primer mecanismo

cobranza es ¢l grupo. TG me preguntabas qué recomendarin, nosotros hemos
nido un procedimiento muy estandurizado para trabajar con estos equipos y nucstra
Waperiencin es que cuando los ejecutivos se ciien al procedimiento estandarizado, los
lindos casi siempre son muy buenos. Cuando los ejecutivos empiczan a pensar que
capaces de mejorar el proceso, cambiar o aceptar cosas que no estin en I
pdologia, alli s¢ nos ha ido cayendo un poco el tema. Ese consejo yo le podria dar

Participante: / Un efecutivo de microcrédito cudntos griupos manefa?

Anies de responder quisiera hacer una distineion, Cuando me referi a cré |
servicios Mnancieros par la microempresa, ello se vineula a créditos individ es
lo que es la parte del microcrédito donde una trabaja basicamente con capital sockaly
tabajamos con grupos. Los ejecutivos especializados pueden atender ¢
individunles y créditos para microempresa (grupos). Las carteras promedio, fue

i cuanto a | fase de cobranza, en la metodologla estd explicito de que cuando un
alrededor de 300 ¢lientes por ejecutivo.

Ipo se reane (y tiene que reunirse cada |53 dins o al menos unin vez al mes), la carta de
rachs 0l grupo es la cuponera de pago. La primera cosa que se hace después de leer los
mpromisos, ¢ que todos muestran su cuponers de pago cancelada, entonces sl

uien se ha atrasado, ese es el primer tema que sc trata en ¢l grupo (qué ha pasado,
UE no pagaste, cudndo vas a pagar). Entonces la primer accion de cobranza la hace
prupo y eso todavia funciona aunque sean 1, 2, 3 personas que se atrasen. Una
ninda accion de cobmnza la realiza el ejecutivo, quien cuando va a las reuniones y ve

Participante: En la formacion de extos grupos de mujeres. J hav alguna const
formaltzacton legal?

Expositor: No, no hay una constitucion legal,
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i tomado en la visita. Adicionalmente, con dicho sistema se estima los niveles de venta
Inventarios que se contrastan con las fucturas

que hay arnso, plantea formulas para gue se cumpla el pago

Hay basicamente dos razones parm no pagar: cuando hubo un
controfable que le impidio juntar el dinero. en cuyo caso se pide que el grupo co
para finnnciar la cuota. La segunda razdn es que & pesar de tener la capacidad de pa
esa persona no hizo el estuerzo de pagar En ese caso ¢l apremio es principalmente) :
I personn. parn que ella se ponga ul din. Si no se logra que In personn se pongn ol
entonces pasa al drea de cobranza, Instancia que nuevamente vuelve a ponerse
contacto, realiza la visita y s1es necesano fiya un plan de pago. Y finalmente si eso »
posible. se hace una cobrmnza judicinl que no pretende recuperar gran parte de 1o gqu '
ha prestado. Sin embargo, dado que estos créditos son grupales, I intencion es deci 4
In personn que se le va a quitar el televisor o refrigerador. 51 e que no cumple oo
pogo. Esto altimo es necesario pars gue lus demas personas sepan que esto es sah._

¢

El resultado final es que el sistema de evaluacion determina cusnto es le
ppacidad de pago que tiene el cliente, lo cual se compara con lo que el cliente pidio. Si
jeupacidad de pago es mayor que (o que el cliente pidio. se olorga el préstamo. Si la
! idad de pago del cliente es menor que lo que este solicitd, se conversa con el
para ver si realmente hay alguna viriable que considerar, y se trata de ajustar el
amo a la capacidad de pago. Todo este procedimiento depende de si es primer
1edito. segundo credito, ete.. porque los primeros créditos siempre son por un monio
bajo v la idea es que el cliente vaya creciendo a medida que va demaostrando
mplimiento de pago favorable,

Lo que uno hace en evaluacion de credito n microempresa. es hacer una
acion econdmica de Nujo, Aungue no hay informacion cierta, uno desarrolla una
odologla que Je permite sacar fujos a partir de la realidad, ¥ lo que uno trata de
inar s s esa actividad empresarial ex capaz de generar el flujo positivo para que
jueda pagar un crédito

Participante: Para realizar la cobranza pudicial jewdl es el documento que Ji
grupo? J un pagard?

Expositor: Cada miembro firma un pagaré individual gue es avalado por todo el n
del grupo. por lo tanto yo puedo cobrarke en primen instancin al deudor, y en se
instancia o en instancia incluso simultinea a todo ¢l resto del grupo, De esta o '
compromete al grupo por entero y se hace saber que el banco va a cobrar por cual '
medio

En microcrédito, en lo que concierne al Programa Solidario que hemos
minado. no hay Nujo. muchas veces ni siquiera hay ingresos, pero son parte de una
wnidad, v la comunidad tiene un suefo, v dicen: “yo quiero arreglar el techo de mi
que me cuesta LSS 120, suefo con eso porgue como todos los inviernos Hlueve, nos
05, 5¢ nos pasa el agua”. Entonces se junta con un grupo, y los demis dicen “yo
o comprarme una maquing de coser. para hacer costura”™. Ese grupo exisie. sc
peen, saben quienes son,

Participante: Quivtera que nox amplie of proceso de estandarizacion en of tema
evaluacion v 1ambicn como determinan el momio a otorgar a cada uno
integrantes, J Hay ws monto minimo. uno mdximo?

Entonces llegamos a ese grupo, y lex preguntamos a sus integmntes, a través de
metodologis, si realmente ese grupo confla gue todos van i ser capaces de trabajar
“ i Jograr su sueo. Cada persona dice: *Jcdmo voy a pagar? Ahormaré de la plata que
da mi marido, voy a ponerme a trabajar, voy a realizar algo™. El crédito genera, como
arte do magia. energias subtcrrinens que estin en esa gente, un poco sumergidas, y
b haoe ser capaces de generar lox 300 pesos diarios o el medio dolar dinrio par pagar

Y

Expositor: Insisto. el proceso esta definido para los distintos productos de codd
Cuando evalummos microerédito, lo que tenemos alll es que el cliente Hega o s ofig
del banco, Hlena una primen hoja en donde se recolecta la informacion basica. B ‘
se hice una primera revision con In base de dntos comervinl en lo central de riesgo ¥

L informaciin que se puede obtener en el escritorio, .

Después se realizan lus visitas ol cliente para recabar todos sus datos e ingresarle .
sistema de evaluacion antomatica. que determina la voluntad y eapacidad de p Participante: Hahiando del mismo tema. de (a capacidad de pago ¢ comoa se hace 1 se

Lucgo sc estructuran los balances y los Mujos de cajn. a partir de ln informacion qu i la tecnologin que usted acaba de comentarnos en el caso de los indigentes,
axtax personas son las que viven en la calle. duermen debajo de nn puente, se
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cohifan con cartones; en exte cavo como se les da el crédito? jCdmo se les evalial tene La cuenta de ahorro, Es decir, In multiplicidad de productos también es una fuente
capactdad y volutad de pago? de fidelizacion.

Expositor: Cuando nos referimos i uha personn que vive en lacalle, que vive de lo g
la gente le das, creo que alll el crédito no es una herramienta parn salir adelante. En CH
tenemos un concepto téenico de Indigencia que es aquella familia que tiene un i .
1gual a una canasia basica por inlegrante

Participante: Si no eligen al gripo. vino que el grapo ya estd formado previamante,
puwede existic un grupo en que las 15 personay se quieran comprar un televisor o
maquing de coser? [Hene que haber un porcentufe de personas que tengan trabajo
semiformal?

Participante: (Es rentahle paca el banco contratar a wn profesional o un analistey Expositor: No ponemos requisitos de ningiin tipo. Si todos los integrantes del grupo
criddito para que levante la informacion en una zona de cuatro o siete : green en el extremo- que ¢l televisor es el bien que necesitan y estin de acuerdo,
admimstre la cartera ¢n este modelfo de grupos. considerando que fos digamos que asi serd. Lo que hacemos es confiar en el grupo.

desembolsados son muny bajos v las castas son hastante mas altos”
Participante: ; No sé si mencionaste el costo para los clientes de este sector?
Expositor: Si, es caro y dificil. Efectivamente todas estas cosas se van haciendo y
posibles en la medida gue son masivas. Creo que hay tres cosas que uno tiene que
Primero, esto sdlo funciona en la medida que uno tenga una gran cantidad de cliente
Con una metodologla estandarizada es posible atender muchos clientes. Si el univ
de clientes es grande, entonces aumentan los ingresos. Segundo, cuidar los costos,
no trabajamos con profesionales, los ejecutivos que trabayan en el Ares
microfinanzas, no son profesionales universitarios, son personas que tienen
secundarin y algunos estudios de contabilidad, Representan un nivel de costo sl
mis bajo. Tercero. automatizar todo lo que se pueda, de modo ml de sumentar
productividad. Nosotros hemos evaluado que esto es lactible v 10 estamos haciendo
forma sustentable en la medida que tengamos controlado nuestro riesgo a niveles ded
y 4%, no mids que eso

Expositor: El costo para los clientes de este sector es del orden del 2% mensual
nominal, es decir 24% anual en pesos. Temendo en cuenta una inflacion de 3%, |a tasa
teal es de 21%. Nos parece que hubria que cobrar mas, pero existe competencia que
Arabajn con subsidios, lo cual genera “stress™ al mercado. Pensamos que para trabajar
mejor debertamos estar en niveles del 30% nominal 6 27% real

Participante: Me da ia sensacion que of costo de crédito es muy bajo en relacion con
Biras instituctones competidoras

"tlpomor: No. es al reves. Por ejemplo. ¢l Bancokbstado esta prestando mis bajo que
Mosotros, debe estar en 1.8% mensual, estd Hevando lis tasas o un nivel bajo. Nosotros
Aargamos a ln tasa de interds un punto porcentual por ¢l riesgo y nos estd yendo bien. Sin
bargo, en generl, tenemos que considerar un TIESEo un poco mayor, noe creo
mronable que siempre estemos en gastos de riesgos tan bajos. Considerar dos o tres
puntos para gastos de riesgos creo que es mas que rzonable. Ahora si el riesgo fuera
Hinyor trstariamos de Hevar eso al precio,

Participante: | Para mi clertamente wn indicador de calldad de un progre
microcrddito ex clertamente st ha logrado la fidelidad de su cartera, principalmel
para présiamos para ta produccion”’ g coma estan logrando (a fidelidad de su cart
clientex”

Expositor: La fidelidad es un tema muy relevantie. [ Como 1o trabajamos nosotr Participante: ;Conlas grupas, gud plazos de pago han mancjado v qué sistema?
Primero, con servicio de excelencia, que ¢l cliente sepa que las cosas que decimos)
cumplimos, que damos los crdditos rpidos, que somos expeditos en las eval " positor: Tenemos pagos de entre 12y 36 meses y como les decia, el sistema es de una
Segundo, siempre estamos dispuestos o darle una mirada ¥ atencion un poco. " alcancia y ¢l pago se hace una vez al mes en la caja del banco. Cada grupo se organiza de
ampliaal chente. Tercerp, fidelizacion a través de multiples productos, es decir cum forma diferente, en algunos casos las jefas de cada subgrupo cobran y después le dan el
¢l chiente tiene una cuenta corriente o la chequera electronica con NOSOITOs, €5 M Minero a la jefa del grupo pam que ¢lla lo deposite al banco, mientras que en otros casos
tivde peobablic guas s g como Clinse, (e CUKO 06 YILA ST I hay una tesorers que cobra a todo el grupo. Hemos apoyado la forma de pago mensual,
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porque de lo contrario Se nos encarece 1o costos ¥ es muy complejo ln administ

Participante: [ E/ software que ustedes mangjan ex uno tan sofisticado como
maneja Bancoestado?

Expositor: No. nosotros estamos trabajando en un proyecto de recoleccion de
forma electrdnica del terreno que no es muy sofisticado, es sencillamente
planilla s un medio computacional para recaudar datos. Yo dirfa que lo mis co

del software es ¢l temn de la logica con que funciona el sistema de evaluacion, ese

de cdmo uno va incorporando el aprendizaje al sistemi. de modo tal que el
evalie de acuerdo o 1o que ha sido I experiencia pasada. Creo que lo compli
software es coma se disefn la ruting que uno quiere progrmar ¥ la metodo
evaluacion
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Mureo de Accldn

Bancoksiado es propiedad del Estado de Chile, que ha tenido que comp
hoy en dia sigue compitiendo. Trabajamos con grandes, medianas, pequefl
microempresas. Contamos con banca de personas, banca de consumo v tenemos mi
ahorro, Somos un banco con mdicion de aflorro en el pais; u:nenu;s 12 millg
libretas de ahorro y este pais tiene 15 millones de habitantes

.(,'szc destacar que la relacion de ahorro con nuestros clientes se reme
NuEstros inicios como institucion. BancoEstado fue creado por 1a union de un g

Cajas, y alli nace nuestra historia y tradicion en el tema del shorro. En el pasado érmm
una Caja, tenemos un siglo de historia

Hace dicz ahos creimos que no solo podiamos ser un Banco del Estado,
preguntamos:  cudles son nuestras dreas de negocio?, idonde vamos a ser reninbl

wdonde vamos a desarrollar un nicho, ¥y el concepto de cliente. que tienen otros B
(pero también otros no)?

' De este modo, hace 7 afos, en 1996, nos propusimos crear un P ma
Microempresas porgue lo consideramos rentable. Este programa debe auto sostene
SErun negocio importante pam ¢l banco y no podemos creario por razones politicas @
moda, cs necesurio un Programa que dure en el tiempo, ¥ BancoEstado hizo
Inversién con un horizonte de 10 afios, queriamos que al sexto o septimo aflo .

sutosuficiente. Ahora este Programa tiene 70 mil clientes v un riesgo muy bajo, ceng
al 1% ' '

Pane importante del desarrollo de nuestro programa y de la sctual operacid
Que nosotros desarrollamos una buena tecnologia. Un ejecutivo de este banco I8
quince minutos antes de las 2:00 am. y & las 930 am estd actuando, ]

1o

ejecutivo maneja 550 clientes, puede entregar 50, 60, 70 créditos durante ¢l mes. Esaes
la recnologin que funciona.

Para lograr lo anterior hubo que desarrollar una tecnologia especializada con
miras a promover un banco que trabaje con las microempresas. El afio 2001, en un
seminario, nos interrogabamos [como un banco comercial grande desarrolla un
programa de pequefia empresa, no de micro, insisto, de pequefia empresa? Entonces
pregunta que se nos planted fue: (desarrollamos un programa de micro y luego nos
unimos a In pequeda. o desarrollamos primero un progmma de pequefia y luego
bajamos a desarrollar un programa de micro? ;qué es primero?

Nuestra experiencia es que nosolros comenzamos con microempresa y desde
micro pasamos a pequefia. Desde luego, es posible que vayas a pequefia y de alll te
especialices en micro pero nuestro camino ha sido al revés. Tenemos un gran programa
de microempresa. el mas grande aqui en Chile y uno de los mis grandes en América
Latina. También se tienen otros programas con nimero de clientes importanie. tales
como: Fl Banco do Nordeste do Brasil (BNB) con 107 mil clientes, ¢l Banco de la
Microempresa S.A (MIBANCO) de Per, que tiene entre 80 mil y 90 mil clientes, y
Banco Sol de Boliviacon 70 mil clientes.

Respecto # los niveles de riesgo, los mas bajos en América Lating estan en
Colombia, que tiene programas del Banco Mundial, También el Banco do Nordeste de
Brasil mantiene muy buen niesgo. El Banco Nacional de Costa Rica igual y ademdis
desarrolla un programa muy impaortante.

Nuestro programa tuvo todo esto en cuenta, estudio lo mejor que habla en
América Lating v se dedicd un tiempo a entenderlo. Se debe destacar que nosotros no
empezamos de cero pues nosotros pasamos de ser un banco importante en el émbito de
1 mediana y gran empresa y de alli bajamos a la micro empresa

Nuestra mision como banco no es dar un regalo a la gente sencilla, nuestro rol
social consiste no en dar caridad u los mas pobres, sino promover igualdad de
oportunidades en ¢l acceso al fimanciamiento de los mas pequefios y los mas grandes.
Hace poco estuve en un pucblo muy pobre de Chile, los clientes eran campesinos, y a
ellos les dije: "Ustedes nos tienen que exigir, no pedir por favor, nos tienen que exigirun
servicio de excelencia. Nosotros, como banco, les tenemos que ensefiar a exigimos un
servicio de excelencia”. El cliente debe molestarse cuando no recibe un servicio
excelente. En ello radica nuestro trabajo. De la misma forma los




clientes tienen que cumplir en forma absoluta los compromisos adquiridos
nosotros. si ln fecha de pago es el dia 5. ¢l 5 se paga. no ¢l 6. pagar el 6 es no cumplir.

Hablamos, entonces, de igualdad de oportunidades expresado de estan .
queremon ser un banco lider, que otorgue un servicio de microfinanzas, de finanzas a
pequefin empresa. agil. especializado y acogedor. Un servicio cercano. y n
estrategia competitivi es via servicio, no via precio. Queremos ganar el mercado con
servicio muy bueno, no con el precio mas bajo. '

Claves en ¢l Negocio de las Microfinunzas

Los puntos que consideramos claves en ¢l negocio de las microfinanzas son:

Primero, ex un negocio de volumen. Para nosotros era clave superar el n
de 45 mil clientes. Este es un negocio de volumen, donde se es muy sensible ul riesgo y
al costo. Por lo tanto, todo 1o que hemos trabajado ha sido bajar ese riesgo ¥ couo.
teniendo una masa critica muy alta. Se tratn de un negocio de volumen que debe
riesgo bajo v también costos de transaccion bajos

Segundo, desarrollamos una nueva teenologia de riesgo enfocada en In
evaluacion (en mediann empresa es diferente que en a pequefia). Silenemos un riesgo
Lan bajo es porgue siempre focalizamos que asl debla ser, y por ello construimos todos
low sistenuy parn que nos sy udaran en este aspecto,

Por ejemplo, ¢l software que hemos construido permite integrar solicitudes.
Cuando un ¢liente postula con nosotros, y no lo aceptamos y le decimos el por qué, en
este software guardamos ¢l nomhbre. El motivo para actuir asl es porgque nos ocurria que
este cliente iba de la sucursal donde le deciamos que no a otre. El software que tenemos
nos permite centralizar toda la informacion y desde la Gerencia de Riesgo se puede
supervisar a todos los ejecutivos situados en cualquier oficina del pals y verificar el
cumplimiento de la normativa,

Tercero, hemos distinguido que el mercado es muy heterogéneo. Es diferente
atender 4l mundo rural que al mundo urbano, Empezamos a especializarnos en este
campo y abarcamos hoy en dia rubros como transporte, pesca artesanal, el mundo raral
v urbuno en general, con formas diferentes de acercaros, de marketing, de tecnologin
de riesgo, de lecnologia de procesos

n2

Cuarto. hemos aprendido que nuestras plataformas tienen que ser de atencidn
integral. Debemos atender con todos los productos a todas las necesidades del cliente.
Asl, nuestros productos de crédito no se refieren solamente a crédito de capital de
trabajo, sino que incluyen crédito hipotecario, crédito parm estudio, etc, Estos créditos
responden a las necesidades de los clientes, de modo que si un padre de familia quicre
comprar una casa o financine ls educacion de su hijo tenga como hacerlo.

Otro aspecto de ln atencion integral es que nosotros llevamos la oficina al
cliente. Un aspecto tipico de las microfinanzas son las visitas al terreno (a conocer al
cliente) y en ellas se puede perder mucho tiempo; por ello nos pusimos a trabajar cerca
de un afio y medio y armamos un sistema. Alora contamos con wna nueva tecnologin
(teclado movil) que trabaja con teléfono celular o teléfono fijo para enviar y recibir
informacion del sistema del Banco. Por 1o tanto, podemos trabajar a distancia, procesar
los créditos como st estuviéramos fisicamente en el banco. Esta tecnologla nos permite
disponer de amplia informacién de nuestros clientes de modo de aprovechar mejor las
opoctunidades y hacer una gestion mis eficiente de nuestros tiempos.

La tecnologia mencionada nos ha permitido avanzar mucho en materia de
cjecutivos por cliente. Hace 6 afios tarddbamos 48 horas en aprobar un crédito, hoy dia
mantenemos las 48 horas. ;Qué s lo diferente. entonces? Que si no hubiéramos
colocado esta tecnologin, no podriamos tener mis clientes por ejecutivo, y mis
productos por ejecutivo con el mismo riesgo. La tecnologla nos permite reducir los
tiempos y rentabilizar al cliente via cruce de productos. EI 85% u 88% de las personas
trabajan en términos comerciales y no mas de un 5% trabaja en la adminisiracion de

es10s Programas

En ¢l tema de recursos humanos, cs necesano trabajar con ejecutivos muy
comprometidos con el lema. Por ejemplo, nuestro programa de capacitacion dura dos
meses y medio. Antes de ese tiempo, nadie puede colocar un crédito. En el programa
hay muchas entrevistas de seleccion, pero un aspecto muy relevante, €5 que las
entrevistas son realizadas por nuestros mejores clienes. Ellos entrovistan a los
postulantes, y nos dicen si tal persona tiene motivacion y “quimica” para hablar con el
cliente.

Necesitamos que nuestro cliente, con lenguaje sencillo, entienda al postulante,
al futuro ejecutivo. Ese es uno de los modelos de seleccidn que tenemos, y esie
mmmhwqueesmqieaﬂivo.alﬂulimmmdeapducw\.dehmw4
pruchas, Primero, da una prucba en terreno para evaluar créditos en tiempo real, con un
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cliente real. Segundo, hace una cobranza a un cliente dificil. Tercero, pasa por
prucba escrita de situsciones que es nuestra normativa y, por oltimo, una prueha
ante los gerentes. Siaprueba todo, le decimos lanota y le damos la bienvenida, Al pa
por este proceso le permite tener una gran identificocion con el programa.

Un punto muy importante en este negocio es la cantidad de s
especializadas en relacion con el tamano o nivel critico de clientes que se necesita pa
que el negocio sea rentable. El banco, hoy en dia, cuenta con 307 sucursales, peroen
307 no atendemos a in microempresa en forma especializada. St las 307 lo fuers
habrla que capacitar a todos los cjocutivos de esas sucursales, Hay puntos d
debemos concentrar nuestra demanda para hacerls rentable, no se puede hacer toda
bancos grandes como el nuestro. | Entonces, cudntas sucursales vamos a especialia 8
Depende del mercado.

En uno o dos afios mis (2003, 2004) deberfamos tener 100 sucursal
especinlizadas. Eso es plantear una estructura de mercado que seria muy rentable par
nosotros. Mis de 100 no podemaos tener porgue en Chile este mercado no da pars misd
esa oifrs dado que hay una masa ¢ritica de clientes por sucursal, Un ejecutivo no pued
atender solo una cartera de 100 clientes, eso no seria rentable para nosolros, debe teng
sobre 350 6400 para que sea rentable, por eso, lenemos 550 por gjecutivo,

Contamos con 70 mil clientes en las 70 sucursales especinlizadas y Htros 28
mil clientes en el resto. Con los 70 mil clientes tuvimos riesgo |, en el resto ten
nesgo 3, porgue cuando no se cuenta con un cjecutivo especializado y no existe
teenologia sdecunda, los riesgos suber,

Por ejemplo: nuestros 70 mil clientes de sucursales especializadas,
pagan, 1o hacen cualquier dia del mes. Un cliente nuestro puede escoger pagar el 5,
10, ¢l 15 0el 20 de cada mes, el dia que quiens, cuando quien; pero esos dias debe pagn
si dice que quiere pagar el 7, le decimos: perfecto, ¢l 7, pero te guardaremos como fechs
formal el 10. Pagard el 7 poradelantado siempre. v le guardamos |a fecha del 10,

JPor qué hacemos esto? (Por qué concentramos los dias de pago en feck
fijus? . Por qué colocamos 4 fechas? Se trata de un sistema ya en funciones: lo hacemos:
por la carga administrativa, para realizar el seguimiento. porque toda nuestra empresa
se dedica a cobrar en dichas fechas. Por lo tanto ningln cjecutivo sale un dia que no:
corresponde a hacer visitas a clientes, y de esa manera se hace una mejor gestion de los.

Hempos y se evitan gastos,

1

DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES

Participante: | Tienen diferentes Jechas de pago”

Expositor: No, todos tienen diferente fecha, sdlo hemos especializado la parte de
microempresa. Lamayoria de los microempresarios paga cualquier dia. Sinembargo, si
sucede que ls empresa se mueve para cobrar solamente durante 4 dias.

Participante: /Cudl es la estructura de remuneracidn para el personal”

Expositor: El tema de remuneraciones tiene una escala que es variable, ol 80%esfijoy
¢l 20% variable. Si el riesgo se pasa, inmediatamente empicza a bajar tu 20%. Si no
liegas a cierto tramo de colocaciones, inmediatamente se puede restar ¢l 20% mensual

Pero cada 3 meses se otorga un bono de sobremeta; ello significa que cada 3 meses
nosotros premiamos por sobremeta, siempre y cuando el riesgo sea menor a algo. Esun
sistema que hemos desarrollndo en 5 afos, lo hemos cambiado muchas veces. Ahora un
gjecutivo puede estar ganando LS$500 aproximadamente y promediando con su bono
de sobremeta faciimente podeia Hegara USS 1,200,
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EVOLUCION Y DESARROLLO DEL MODELO DE
MICROFINANZAS DE BANCOESTADO

Soledad Ovando
Gerente General de Bancolstisdo Microempresas
RancoEstada, Chile

Les voy & contar un poco la experiencia del programa de microempresa ¢
BancoEstado. (A queé i llamamos nosotros en Chile, n las microempresas, pcqwﬂlly
medianas empresas, grandes empresas? Fundamentalmente lus empresas se delll‘
porel nivel de ventas. Nosotros consideramos microcmpresas & aquellas que preseatan
ventas anuales hasta por US$SS mil. Pequefias empresas son consideradas a las que
presentan ventas anuales entre UUS$55 mil y LUUSS600 mil. Medianas empresas son
nquellas con ventas anuales entre LISS600 mil y USS2 millones anuales, y mas alld de

108 LIS$ 2 millones se consideran grandes empresas.

En Chile. ¢l mercado de la microempresa es del orden de las 900 mil, de las
cunles 500 mil son empresas formales y las restanies 400 mil son empresas informales
que no estin en 1os registros y en las cuentas publicas. Estas, junto con lay pequefias

empresas. que son alrededor de 100 mil, constituyen mas o menos ¢l 97% de todas las

empresas que existen en esic pais

Modelos de Financlamiento

RancoEstado busco. investigo y tratd de ver experiencias en todos nuestros
paises para i aprendiendo de cllus, y, a parur de cllo, desarrollar su programa de
microfinanzas. Nosotros distinguimos en América Luting fundamentalmente cuatro
formas o modelos a partir de los cuales se han desarrollndo programas de

finunciamiento para este segmento.

El primer modelo, que €5 uno que quiziis muchos de NOSOLTDS CONDCEMOS, ¢
crea a partir de una ONG con ciertas regulaciones especiales. Ello se ha hecho en ofros
paises como Bolivia donde se tiene {a expenencia de Banco Sol'.‘ en Perl lenemos o
MIBANCO, Ambas son instituciones financicras formadas a partir de una gran masa
critica de clientes que tenia una ONG. Por lo tanto, ése es un modelo de trabajo bastante
marcado en términos de hmnwmdcdemnlloq\:sesip:. Parte de una masa de
clhnmmmndcymcmnllimdnmmmhnnwnldo.
fundamentaimente, la asesorla de Accion Internacional
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El segundo modelo que distinguimos es el de bancos de tamafio pequefio, son
bancos de nicho, muy especializados, que en ocasiones se hun creado con el inico fin de
atender el segmento de la pequefia y microempresa. En Chile tenemos un ejemplo, es un
banco mediano especializado en el desarrollo de la pequefia y micro empresa. Otro
cjemplo es ¢l Banco Solidano del Ecuador. que también es un banco creado
especificamente para trabajar en el financismiento de la pequefin y microempresa.

El tercer modelo ¢s lo que hacemos dentro de un banco de gran tumafio y es ¢l
que de alguna mancra visualiza y 1oms BancoEstado para desarrollar su Programa de
Microfinanzas,

El cuarto modelo se reficre a los sistemas de cajus de ahorro y crédito. En Peru
es conocida la experiencia del Ststema Municipal de Caas de Ahorro y Crédito. Tienen
mis de 250 mil clientes y es una de las experiencids mis grandes que hay en el mundo de
lus microfinanzas.

Dentro de este contexto. las decisiones que debimos tomar hace 7 afos para
ver cdmo partiamos con el Programa de Microempresa se dividian en tres alternativas.
Una posibilidad ern trabajur como banca de segundo piso, es decir, que BancoEstado
otorgue recursos a ot institucion que foera la que posteriormente canalizard nuestros
reciirsos a cada uno de los empresarios a los que nos interesaba legar. En ese momento,
tentamos que pensar en entregar financiamiento s ONG’s, que estaban trabsjando como
bunca de primer piso en Chile, o a bancos mils pequefios.

"7
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El problema que nosolros velamos en esta alternativa er, primero, un tema ¢
cobertura. Las ONG nunca pudieron tener un trabajo muy importante en términos ¢
mostrr y carmcterizar este segmento en la economia del pals, nunca pudieron tener un
cobertura muy amplin. Esa es la experiencia chilena. El tmbajo que las ONG hicierd
mis o menos en diez afos, fue lograr tener no mas de 12 mil clientes, Por lo tanto est
alternativa, por un lado, tenla una cobertura limitada, y lo que podia hacer cada una de'
cstas instituciones e mmbién muy limitado. De otro lado, habia una dependencia a ln
que se sometia el programa en cuanto o lus definiclones estratégicas de cadn una de
instituciones a las que se le entregaran los recursos, y la vision de como llevar adelar
el programa de microempresa

Una segunda alternativa que revisamos, Tue el disefio de una banca de primer
piso. Significaba que ¢l banco otorgaria directamente los recursos, pero a traveés de ung
gerencia al interior de la muisma institucion, es decir crear una gerencia de mi
empresa dentro del BancoEstado. El bunco tiene 7.500 empleados en todo Chile en |
307 plataformas. Somos un banco de gran dimension, y el gmn problema que
planteaba en esta sliernativa tenla que ver, en ese momento, con el estilo de trabajo, de
forma tradicional al interior del banco, que chocaba un poco con un segmento qu
requieria cosas diferentes.

Este negocio tiene varinbles criticas, y el dinamismo en L toma de decision
reclamaba una respucsia rapida por parie de la organizacion. Por lo tanto, la opcion d
banco fue crear una unidad especializada, una empresa (ilial del banco, desde ¢l punto:
de vista administrativo, que nos da sutonomia y decision en téminos de desarrolioy
pero absolutamente dependiente de la gerencia de pequefias y micro empresas ¢
banco desde el punto de vista de la definicion de la politica comercial y del negocio que:
quiere hacer el banco con relucion al segmento. En esta filial hemos estado trabajund
en el tema de desarrollar y transmitic una cultura y una forma de hacer negocios un peo
diferente a lo que tradicionalmente venia haciendo nuestro banco matriz, asi hemg
adquirido un slto grado de especializacion y conocimiento en el segmento especific
del mundo de lamicroempresas.

Grafico N2

Negocio de las Microfinanzas

La filial tiene su contabilidad propia, pero los negocios que hacemos como
servicios financieros, la colocacion de crédito y de otros productos, estan en la
contabilidad del banco mamz, quien nos paga una comision, como empresa filial,
También manepunos el concepto de unidad especializada. con algan nivel de
autonomia, pero al interior del banco,

Sobre ¢l tema de la estandanzacion: El conocimiento de mercado y ¢l tipo de
financiamiento debe ser muy especifico. Sobre todo cuando hablamos del mundo
agricoln, donde ¢l tema climdtico, por ejemplo, varia de una regidn & otra en este pais y
en particular con climas muy varindos de norte a sur, Alllse hace muy patente el tema de
conogimiento de mercado ligado al tipo de financiammento gue se va a otorgar

Por ¢jemplo es interesante ver los rubros que existen en algunas zonas del pais
y en otras no. Es habitual ver que en Arica las ferias no tienen altas estacionalidades,
porgque hay un clima templado, las fers funcionan al are libre y mis o menos en forma
permanente durante todo el afio. Sin embargo, hacia el Sur de ln décima region del pais,
los comerciantes de ferins libres, que son menos, tienen altus estacionalidades en el
invierno, porgque en esa estacion y como producto del clima, no pueden poner sus
puestos de trabajo con la frecuencia que normalmente lo hacen en los periodos de mejor
clima. Entender la realidad local ha formado parte del desarrollo de nuestrs teenologia
de riesgo.




Respecto o la lecnologin de proceso. matejamos, por ejemplo, un concepte
optimizacion de sistemas que no solamente esti relacionado con el tema €= so
informatica, sino también con conceptos de disefio de proceso que a veces sin
soltware, uno v es capaz de darle cierta agilidad y lograr que funcione de una mal
muy eficiente y sin burocracia. Hablamos también de una forma de acercarnos al i@
de optimizacion de procesos, donde hacemos participar a toda In organizacion,
especial, a ln gente que esti en los puntos de venta, que son los gue hacen Lis cosas i
los dias ¥ lox que saben donde tienen mayores dificultades para llegar a los clientesy
I calidad de servicios que nosoiros requenmaos.

En cuanto a marketing especializado, hemos desarrollado, 1
conceplos de marketing local. Ahora estamos en un tema un poco mas global y es g
imagen corporativa del banco cambid hace un aflo. Dejamos de llamamos Banco
Estado de Chile. que ern un nombre muy largo y antiguo y pusamos o 1l
BancoEstndo. Con ese cambio de nombre mmbién cambiamos nuestro rosiro y
percepcion por parte de nuestros ¢lientes. Entonees, en ¢l dltimo afto, ¢l banco st
mucho mas onientado a un marketing mas global, tratando de posicionar el
esta nueva imagen del banco, que en un asunto mas local. En fo relativo al
como Instrumento, lo hemos desarrollado pars mantener una cercania con el ¢l
establecer lnzos de comunicacion de manera permanente pam saber qué es 1o qu
posa.

Hemos estndo trabagando. por clemplo, en un tema muy inleresanic que Son
Comités de Calidad de Atencitn al Cliente, Existe un Comité por cada region en C
Uno pars microempresa y oo para pequefia empresa; son 26 a lo lago de Ci
ademis, ienemos uno para los gremios, y uno especial par el segmento agricala.
Comités estan formados por nuestros mejores clientes ¥ con cllos conven
nomalmente de fo que estd haciendo ¢l banco, ;cdmo los clientes nos estin
scudles lnevaluacion que ellos hacen del servicio que les ofrecemos?, Len queé debes
mejorar? Comentamos a nuestros ¢hientes los nuevoy productos que vamos & Sacan
producto nuestro. en ¢l Nujo de su diseno, tiene obligacion de haber pasado. po
menos, por un Comité de Calidad de Atencion al Cliente. Es uni gran experie -;
ha aportado un canal de comunicacion permanente, muy sistematizado y ¢ it

con la cartern de chientes que ienemos.,

ol

En cuanto a los sistemas especializados en el mundo de las cobrang
visiomamos desde ¢ ciclo preventivo, o sea la cobranza desde ¢! minuto que yo 16

contacto con el cliente, hasta Ia cobranza correctiva que viene después que se ha
producido la situacion de morosidad. Para este ciclo necesitamos un sistema completo
#l cual le lamamos Sistema Especializado, el cual incorpora varishles de ciclo de pago,
de fechas de vencimiento y se elige la fiecha del mes pam poder hacer una cobranza mis
Optima.

En el wma de desarrollo de recursos humanos, incluimos ¢l modelo de
incentivo. Contamos con unidades de trabajo muy pequefias, Cada plataforma de
microempresa que estd dentro de las 70 sucursales del banco, estd constituida en
promedio por tres personas, por lo tanto hay un tema de trabajo de direccion a distancia.
Tenemos un personal con capacidad técnica ¥ altamente motivado. Por un lado,
tenemos todo el proceso de formacion previa que nosotros hacemos con los ejecutivos
fue postulan, por primera vez, al puesto de ejecutivos de microempresa, y por otro lado
contamos con progrmmas de capacitacion permanente para mantener la actualizacion y
el nivel de competencin téenica de la planta de ejecutivos

Lo scfalado aqui resume un poco, en nuestra vision, el negocio de lns
microfinanzas. Es necesario que demostremos que es un buen negocio, v por 1o tanto
sea dificil de cuestionar, Bl negocio de las microfinanzas debe generar oportunidades
permanentes para este segmento dentro de cada uno de nuestros palses. La rentabilidad
tiene que ver entonces con un alto volumen de negocio. con bajo riesgo. con bajos
costos de transaccion, con una gama de servicios financieros amplia e integral y con una
gestion eficiente

Desarrollo del Proyecto

Una de las razones de trabajar con el mundo de la microempresa es la relacion
natural y estrecha que mantenemos, Es una relacion que el banco ha tenido siempre con
los sectores mis populares, sobre todo en el tema del ahorro, Fundamentalmente con las
familias ya existe una relacion de mucha confianza. El Banco tiene una gran cantidad de
ahorro en Chile, mis 0 menos ol 95% de las libretas de ahorro que existen en el pais y el
75% de los saldos. Ello tiene que ver con una imagen de confianza que el banco inspira,
sobre todo después de la crists financiera del afio 82, cuando hubo problemas serios y
mucha gente perdid sus aborros en aquella coyuntum. Desde ese momento se potencié
I vision de confinnza, en especial de los sectores mas popilares.

Son cuatro las mzones para desarrollar un proyecto y que permitid ln incursion
del Banco en el mundo de lns microfinanzas. La primera razdn es que existe una
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estrechn relacion entre los sectores populares y este banco; la segunda, W
identificacion de este segmento con el banco. principalmente a través del ahomo;
lercers razon es que esta gran red de sucursales que tiene el banco. esta situada en|
sectores donde estd la mayor concentracion de microempresas. Finalmente, la cun
razon se reficre a dos aspectos, de un lado la vision de desarrollo por ser 00 |
Estado. pero también la oportunidad de nuevos negocios, es decir, trabajar con.
nuevo segmento.

El posicionamiento que ya tenla el banco nos ayudd mucho, asi ¢
comenzamos nuestro trabajo con la microempresa, no buscamos promocion en ning
parte, i en la prensa. ni en la radio ni mucho menos en la television, porque no tenfamy
necesidad. Nosotros nos ibicamos en las sucursales del banco, bajabamos o las filas g
estaban en las cajas y empezdbamos a preguntarie a la gente. Asl, nos dimos cuenta g
entre el 30% y el 40% de la gente que estaba haciendo fila para la caja de shorro, ent
microempresarios, y si bien tenfan shorro con ¢l banco, nunca hablan tenido acce: 0
financiamiento de nuestra institucion. La localizacién de nuestris agencias tambié
jugd un papel importante. De las 307 sucursales que ticne el banco, 70 estin &
localidades donde el banco es el anico banco de la zona. no hay competencia y ell
ocurre obvismente en las localidades mas sencillas, humildes y de menores recurse
que existen en el pals

Teniendo ¢n cucnta estas fuertes mzones para incursionar en ¢l negocio y I
venitajas con que contdbamos, creamos esta unidad especializada, que trabajaria con un
cliente no tradicional, un cliente al que estdbamos acostumbrados a ver en una oficing
de cualquier banco en Chile. Por lo mnto, necesithbamos personal para trubajar ' :
microfinanzas, no con el perfil tradicional del ejecutivo de banco que contaba en &
oficing con informacion muy estructurada y objetiva del cliente. Lo que requerinm
era un ejecutivo que estuviese en el termeno y con una vocacion de trabajo en I
poblaciones y en los sectores mas populares del pais. Necesitabamos experiencia
estudios diferentes. Cuando comenzamos con el programa tratamos de priorizar
personas que tuvieran mayor vocacion de trabajo con este segmento y con un sent
muy lecnico.

Después de esta historia y de haber vivido la experiencia de trabajo con estas
personas, nos dimos cuenta que no era suficiente, aunque a muchos les habia ido my
bien en el esfuerzo para integrarse al proyecto. Desde hace dos afios, estamos
solicitando como requisito bisico u nuestros cjecutivos gque tengan formacién en
carrems relacionadas con el dmbito financiero v es ung gran ventajn que nucsire
cjecutivos sean, en su mayorla, Ingenieros de profesion, técnicos financie
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contadores sc_neulcs 0 auditores, cuya formacion y mivel téenico el tema de trabajo en
el sector de microempresas, que es necesario para trabajar en el banco.

El proyecto se hizo basicamente en tres grandes etapas. Nosotros comenzamos
4 medindos del 95 y realizamos hasts mediados del 96, ¢l discfio del proyeeto,
Entendimos que habla una serie de sistemas que disefiar o bien adaptar para trabajar con
este segmento. Nuestra vision no em que el cliente cambiara su forma de ser para
trabajar con el banco, sino que el banco debis de transformarse para trabajur con este
tipo de cliente. Hubo un gran proceso de disefio de sistemna que estuvo realizado por un
equipo multidisciplinario con gente que sabia mucho de microfinanzas y de bancos,

Girdfico N*3

DESARROLLO DEL PROYECTO

TAF  DE DESA LD

En la etupa | de disedio del proyecto, se concibié sistemas que incluian un
sistemd de cobranza que fuera especializado, sistemas de evaluacion de riesgos
flln.mcntc estandarizados, sistemas de marketing, sistemas de recursos humanos ¢
indicadores de gestion que permiticran medir ¢l nivel de cficiencin y como iba el
pmgmmalm' todo su M‘;‘Mwl;;:'& el punto de vista de la rentabilidad, de la calidad del
servicio al chiente, etc. También se disefio una teenologia de optimizacion de SO8,
ln cunl llamamos Modelo VOS y que bisicamente estd dirigida o integrar a ux!aml?oc:a\te
(ue trabaja en la empresa en una cultura de mejoramiento continuo,

Asi, en el afio 1996, terminado ¢l periodo de desarrollo, micimos ¢l Plan
Plloto.qwdmbunnoo.yquehmcammucuuwﬂzopotmmmpmcmde
prucba y redisefio del sistema. Fue un proceso de reingenieria, para probur lo que
hablamos disefindo y mejorar todas las cosas que no funcionaban bien. En esta etapa del
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Plan Piloto, s0lo trabajamos con tres sucursales, con tres plataformas de areneion
microcmpresa en Santiogo, experimentamos qué es lo que sucedia con todos
sistemas que habiamos disefindo.

En mayo de 1997, comenzamos la denominada Puests en Marcha. Una
que probamos los sistemas y logramos un buen afinamiento en los engrunajes, para qu
todo funcionara bien. pusimos en marcha el sistema. Fue una ctapa en que
empezibamos a operar con un mayor nivel de actividad, luego amphamos lac
tuvimos mas plataformas en la region metropolitana y nos expandimos o otras regi
del pais, donde empezo a tener un repunte inmenso ¢l tema de desarrollo tecnol
Pensamos acercs de qué otras tecnologias podiamos aplicar sobre los procesos que
habiamos disefiado y probado. Queriamos integrar un mayor mivel de automatizacion
estos procesos, y mirar ¢l concepto de atencion integral al cliente.

Hasta |a etapa del Plan Piloto, tabajamos sdlo con crédito, sOlo dabamos

financiamiento y ya en la etapa de “puesta en marcha” incorporamos ¢l concepto de
atencion integral: el cliente no s0lo necesita financiamiento, sino también otro tipo

productos
Grifico N°4

IIl. DESARROLLO DEL PROYECTO

Algunos de los resultados que tenemos hoy en din son: 70 plataformas, 170 mil
créditos otorgados en los 7 aftos del programa con mis de USS 188 millones, un saldo de
colocaciones de US$52 millones, y el indicador de riesgo de esta carters de clientes,
siempre alrededor del 1% Este indicador se mide en funcion de la morosidad, se toman
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los segmentos de morosidad hasts 30, 60 y 120 dias y mas de 120 dias, y en cada uno de
estos niveles de morosidad, se provisiona un porcentaje distinto. En el primer tramo,
provisionamos el 1%%; en el segundo tramo, ¢l 20%, en ¢l tercero, €l 60%,; y en el dltimo,
el 90%. Después de los 180 dins, ya lo reconocemos como pérdida. Todas esas
provisianes son sobre el saldo total de colocaciones.

Productos y Servicios

En términos de los productos v servicios financieros con los que trabajamos
actuglmente, consideramos: financiamiento parm negocios, el crédito normal y
iradicional que es para financiamiento de capital de trabajo y/o activo fijo. También
ofrecemos un producto especializado para el sector agricola; el credito agricola de
temporadas, el cual es un producto distinto hecho de acuerdo a las necesidades de dicho
sector.

La linea de crédito agricola se da en funcién de cuando se hace In cosecha, y se
paga en funcion del perfodo en que esta produccion genera ingresos para el cliente. Los
creditos par obras de niego y forestacion estan vinculados también a un progruma del
gobierno en el gue se considern a los agricultores que quicren instalar obras de regadio o
levar ndelante proyectos de forestacion en determinadas localidades. El banco les
entrega el linanciamiento, porque ellos van a conseguir el subsidio del Estado cuando
esté ieeminada ln obra. Nosotros otorgamos el “crédito puente” en este sistema.

También contamos con un seguro agricoln, que es un instrumento disefiado en
forma especial para este segmento, y tiene como objetivo, cubrir los pagos del crédito
ante eventos de tipo natural, y es que el sector agricola no puede acceder a
financinmiento de la banca, porque sus representanies piensan: “después que vamos a
hacer con ¢l crédito”. Con ln participacion de una serie de entidades del gobierno,
hemos desarrollado la aplicacion de este seguro agricola, como un instrumento que
sirva para garantizar ¢l crédito y para facilitar el acceso del sector agricola al
financiamiento,

Disponemos también del Hamado crédito rapido de negocios, que es un crédito
paralelo para atender oportunidades de negocio que se presentan inesperadamente. Este
producto consiste en un crédito paralelo, con un plazo mucho mis breve de lo que daria
normalmente, enfocado fundamentalmente a darke al empresario la posibilidad de que
tome esta oportunidad de negocio que se le ha presentado.




El crédito para capacitacion trats nuevamente de hacer un puente con
programa que depende del gobierno. Esie credito no solamente lo da BancoEstada,
otorgan por lo menos los tres bancos que trabajamos en el mundo de la microempresa.
otros que trabajan con la pequena empresa también. Consiste en que le adelantamos
cliente dinero para que ¢! pague un curso de capacitacion, y ese dinero lo va a pagare
proximo afo con in aporte que le da el Estado para capacitar al penvonal de su
Lo que hacemos es una especie de puente. Solucionamos el problema de Is pequefia
microempresa que no accedia a la franquicia para capacitacion del Estado, porque
empresario tenfu que pagar ahora y esperar un afio y medio a que el Estado le devoly
eldinero,

También dentro del drea de capacitucion, BancoEstado firmd el afio 2001,
convenios con lus ocho universidades mas importanies que existen en Chile. Este
proyecto procura acercar ¢l mundo de la microempresa al mundo del conocimicnto.
Esto lo hacemos a través de cuatro lineas de trabajo con las universidades. Por un lndo
se ofrece practicas profesionales a los alumnos de las universidades en los negocios
nuestros clientes, y de otro lado, los slumnos desarrollan sus trabajos de investigacion
en temas vineulados al sector de la pequedia y mediana empresa.

Dentro del tema de capacitacion también se realizan actividades. Por cjemplo,
algunas universidades han creado departamentos o programas de asesoria técnica para
microempresas, que ofrecemos a nuestros clientes. Por dltimo, venimos desarrollando
programas de capacitacion dirigidos a los microempresarios. que se realiza en la misma
universidad

En el tema de acceso de las PYMES s tecnologins, tenemos una linea de
financiamiento lamada “PC Ficil” cuyo objetivo es incorporar a la PYME al mundo de
ls tecnologia. Dicha linea es especial porque se otorga a una tasa especial, dado que nos
interesa fomentar e acceso a la tecnologla. De este modo se financia la compra de
soluciones tecnoldgicas, tales como equipo computacional, software, conexion y
capacitacionen lnternet.

Otro tema interesante pam nosotros, en el desarrollo del mundo de los seguros,
es que todos los créditos que brindamos, tienen seguro de desgravamen. Ex el dnico

seguro en Chile que se puede vender o entregar en un producto de crédito, en forma
obligatoria. Todos los demds seguros deben ser voluntarios. Tenemos,
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ademas, ¢l seguro de salud, un seguro al crédito, y tenemos otro que se llama Empresa
Protegida. que también es un seguro al crédito y su funcitn es pagar las cuotas al
empresario cuando éste se enfrenta a aliguna catdstrofe (incendio, robo, otras ).,

También hemos trabajado en ¢l desarrollo de productos gue usualmente no son
muy conocidos: Uno es el llamado Cheque a Fecha, donde el empresario gim una serie
de cheques u fechas especificas, de esta forma el crédito lo da el proveedor. También
trabajamos con chequerny electrdnicas con la cunl ya trabajan e 90% de nuestrs cartera,

Para atender s necesidades de fimanclamiento de las familias se ha
desarrollado wia lines especial para crédilos de consumo (compra de televisor, el
uniforme pam la época del colegio, otros),

Finalmente, ¢l financiamiento par ln viviends. BancoEstado es lider en el
crédito hipotecario s nivel de los segmentos mas bajos ¥ en s cusl ofrecemons tasas muy
competitivas. Asi en el tema de crédito pam vivienda hemos conseguido una alianza
con ls Unidad de Crédito Hipotecario, donde nosotros vendemos, iniciamos Ly relacion
con el cliente y determinamos cuanto ¢l puede pagar, v esta Unidad va o realizar todo el
procesamiento operativo de trabajo.

Proyectos Teenologicos
« ProvectoSistema de Gestion en Sucursales - Platnforma Comercinl PYME

Ahora quisiern comenturies sobre los proyectos que hemos desarrollndo en el dmbito
wecnologico: [n platmforma comercinl PYME, que posce tres componenies que
detalluré o continuacion

Primero, todo lo que tiene que ver con a gestidn de selicitudes de productos, que
incluye wnto créditos como otros productos. El clienie puede reallzar su solicitud
por distintos medios, ya sea por la oficing fisica, por la Internet o vin telefénica. A
través de dichos medios, los clientes ingresan al sistema, las distintas solichudes del
producto que requicren, por ew s dice que el sistema es capaz de entender la
captacion uno a uno. En este modulo se encuentra parte de | plataforma comercial,
puesto que se automatiza la pre-calificacion de cada cliente en funcion de lo que él ha
pedido, De este modo, 1o que hace ln plataforma es automatizar todo ¢l proceso de
evaluacion, particularmenie lo relacionado a la evaluacion de nesgos cuando se trata
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de financiamiento. pero ambién a la evaluscion comercial y potencialidad de
cliente respecto a otros productos.

Después de haber pasado por a ctapa de la gestion de la solicitud, se pasa &
segunda etopn del proceso. la gestidn comerchal, donde s0lo sc trabaja con |
solicitudes que quiernn seraprobadis. Eneste ambito es cuando empicza a

ejecutivo de cuenta, Aqui el sistema hace una evaluncion de rentabilidad acorde
carscteristicas de este cliente -que segurmente voy a financiar porque ya lo pasé
mi tecnologia de evaluacion de riesgo- veo qué otros productos mis
interesarle a &1, y por lo tanto haria nii combinacion. Esta ctapa también cuenta ¢o
un sistema de automatizacion donde estan todos los procesos operativos que
asociados o cada uno de los productos que NOSOLIOS ofrecemos o los m
empresarios. Esto dltimo facilita la posibilidad de ofrecer mas de un producto

cliente,

Finalmente, y como lercer clemento, mancjamos un médulo de sdministracion de
carters, con dos enfoxues. Por un ado. se tiene ¢l sub modulo de fidelizacion que
enfoca » la administracion de la cartern de buenos clientes que hos interesan que s&
queden y que maniengan una relacion comercial permanente con NOSOIos. El sub
modulo de fidelizacion tiene que ver con ofrecimientos masivos, campafias, ofertas
especinles. Por ot lado, se tiene ¢l sub-modulo de cobranza, que s¢ encarga del
mantenimiento de la carters en (érminos de su comportamiento de pago. En ¢l sub
modulo de cobranza trabajamos €l concepto de cobranza preventiva, donde por
ejemplo tenemos un discador automatico que hace |lamadas a todos nuestros clientes
antes de la fecha de vencimiento de las cuotas de crédito.

Otro aspecto importante del sub modulo de cobranza es que toda la informacion de
cobranza del cliente va quedando en este sistema. Los productos de nomualizacion
wambién estan administrados por este modulo: se trata de dar alternativas de solucion
a los clientes morosos. que si bien tienen voluntad de pagar no pueden hacerlo,
debido a que enfrentan clerta coyuntura familiar sdversa o de st negocio y de alll la
idea de poder brindarles una alterativa de solucion,

Laplataforma comercial, que ve el ejecutivo, es una pantalln como la que s¢ muestra
en el grifico siguiente donde esti todo ¢l detalle de las deudas que tiene el cliente en
¢l Banco v en el sistema financiero, e decir nos da toda la historia de un determinado
cliente. Basta con que se Ingrese el niimero del Registro Unico del Contribuyente
(RUC) del cliente y tenemos toda la situacion actual del cliente en el
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banco: que tan buen pagador es, .
: quién le debe, qué X
requerido y qué otros servicios se le puede ofrecer. G productos’ finsaciens b

Cmifico N°S

Esta es la plataforma comercial, que se puede visualizar en el computador de todos
los ejecutivos y ademis es posible acceder a ella con una conexion remota de “hand

hclld;.’que es un dispositivo movil que funciona a través de una linea telefonics o
celular.

Proyecto de Optimizacion de Trabajo en Terreno

Otro proyecto que ticne que ver con este concepto de aplicar tecnologius para
optimizar el !rlbnjo de los ejecutivos s ¢l Sistema de Georeferenciacion de
C(laua. F.l sisterna entrega al ejecutivo la visualizacion global de su cartera de
cl?wu:s. le indica & que cliente va ir a visitar, le proporciona su direccion y de otros
clientes cercanos al punto de visita. De este modo se pueden realizar visitas a clientes

con morosidad i ibi
v | en sus pagos como a clientes con potencialidad parn recibir nuevos

El timpacto mils grande que ha tenido este sistema, tiene

! que ver con una asignacion
dcwdlfnmqwnmlmdcmmépdmdemodoqmumdcawcmm
y organizar muy bien el trabujo del ejecutivo en términos de su carga de cobranza, de
su carga de atencidn a nuevos clientes y de su carga de mantencion de carters de los
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DIALOGO CON LOS PARTICIPANTES

anti en los
buenos clientes. Ademas, permite ahorrar una gran cantidad de dincro

de movilizacion cuando se hacen estas rutas Optimas Participante: Si conceden un crédito Jexiste algnma preocupacion o un tipo de
fiscalizacidn sobre lo que se financia desde un punto de vista sanitariv o
medioambiental? En segundo término. cuando hay financiacion de equipamiento
Informdtico. jeviste lo comprobacion de esas gastos? ;Qud tipn de equipamientos de
de sus ¢lientes dinriamente. s¢ defininin mEjores informdtica pueden ser financiadas? Bl cliente tiene que presemiar su acta de compra
de equipamiento?

: i | mayor nivel
. iacion es e que ha permitido ¢
Eao sistoma de mrmm::wmdclciﬂmivocommul.qm finalmente es

izacion y de eficiencia en : L
?\:‘I'l':) e botella que 1odos tienen para la productividad. porq

capaz de realizar evaluaciones o
::lcm. con una administracion en iempos mis COros

ventiy ' de
' e da al eiecutivo la posibilidad :
isterma de trabajo mavil, es que 3
- mj:k:::o:; durante el din. Utiliza su “hand held” (::“uwmmr oy
- ) 8vc exactamente lo mismo que observaria en LT dg oy
mlnwuﬂ:)c:dc este aparato se conecta en lines a los sistemas
ficina. . ' o
:huformn comercial, o los sistemas de georelerenciacion

Expositora: Accrea de la primera pregunta, efectivamente, hay ciertos rubros que son
muy riesgosos de financiar, sobre todo siendo muchos de nuestros clientes informales
que no cumplen ciertos requisitos. Por ejemplo, la gente que tmbajn con productos
alimenticios, o que vende comida. Nosotros no financiamos un negocio de comida que

no tenga Jos permisos sanitarios. Depende del tipo de negocio que realice un informal,
paraevaluar su financiamiento.

Con relacion a los equipos computacionales, la respuests o5 sl Nosotros
pedimos comprobacion del gasto. Se pide uns, dos o tres cotizaciones de donde el
cliente quiere comprar, y é1 declara y hace una carta de buenas intenciones que el monto
lo va a gastar en el equipo computacional. Lo hacemos con el objetivo de fomentar
incarporacian de la tecnologia al negocio y 1o como un fiactor de riesgos. Posiblemente
sl nos dega de pagar. alll quizas nos demos cuenty que a lo mejor no comprd ln
computadora. Pero no es un factor que a nosotros realmente nos preocupe en esie
segmento de una mancra mas alld de lo normal

Participante: ;cimo ustedes trabajan con las tasas de trterds y los plazos en relacidna
sumercado?

Lo normal es que trabajemos con plazos de 24 meses, pero tambidn damos
financiamiento hasta 48 meses para algin tipo de crédito mas especial. En el mundo
agricola, normalmente se trabaja con créditos a plazos superiores u 24 meses

En términos de las tasas, BancoEstado ha servido de regulador del mercado en
es10s 7 afios que lleva trabajando, En Chile, hay una regulacion respecto o las tsas
maximas que pueden cobear 10s bancos, que sc llama Ia “tasa maxima legal”, Cunndo

NOROLIos partimos con ¢l programa de microompresa, nlgunos bancos mantenian sus
tasas al tope y ello tiene relacion con un asunto de eficlencia
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En la medida en que incorporamos nueva tecnologla y logramos alcanzar
estandares de eficiencin, ello conllevo una menor tusa para los clientes. Por un fado., al
tener un programa con muy buen nivel de riesgo y con costos operacionales muy
ucotados, nos permitia mantener el “spread™ que nosotros querfamos ganat, pero con
una tasa final mis baja. Hoy en dia, tenemos |a tsa de interés mas baja del mercado. A
In vez nuestros compafieros de ruta también se han visto en ls necesidad de ir bajando. y
tanto ellos como nosotros no hemos dejado de ser rentables.

Participante: (De qué manera se promociond ef Banco?

Expositora: Estc banco tenia la imagen de que no cobraba, de mode que el cliente sabla
que con suerte le iba a llegar una carta de cobranza, 1o que era un mal cjemplo para los
que necesitaban nacer en ¢l mundo de la microempresa,

Frente a ello pensamos hacer mucha publicidad. explicar a todo el mundo que
nuestros clientes eran dignos y pagaban, y tenfan ¢l mejor cumplimiento de pago de
todos los negocios que tenta el banco, Fsa publicidad no la hicimos en la television, \
In hicimos en la prensa, no In hicimos en In radio, nos dedicamos a ira los gremios, & los
organismos de Estado, o otras instituciones financieras. contando como cra I
experiencia de trabajo con los clientes, Asi, de alguns manera, cambid ln imagen gu
incluso el mismo personal del banco tenia sobre los ¢lientes

Participante: Me gustaria conocer si BancoEstado tiene algun mecanismo '
valoracidn de loy benefictos o las ventafas del crédito hacla el microempresario

Expositora: Estamos desarrollando un estudio de impacto para el 2003, ,C
desarrollaron estos clientes después de que nosotros les dimos  acceso
financiamiento? Hoy en dia no tenemos csa respuesta, tenemos estudios mucho m
ligados al tema de codmo es la relacion comercial que ellos tienen con el banco, y uno
los proyectos parn ¢l praximo aflo es el desarrollo de la metodologla.

Participante: Cudl es la cartera dptima de un ejecutivo por orden de créditos? S
el Seguro Agricola, jtinicamente este seguro es por pérdida de cosechas o tambli
aseguran la venia del producto?

Por siltimo, entre los entes que los regudan. Jexiste alguna excepcion para pe
realizar créditos sin garantia? ;Quién regula la concesion de ese tipo de progra
Hay alguna excepeion en la legislacion de ustedes para realizar exo”
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Expositora: No, no hay ninguna excepeion, los programas de microempresa en Chile
empezaron a trabajar dentro de las mismas reglas del juego que habian. A la fecha en
Chile no se ha hecho ningtin tipo de legislacion especial, pam que (os bancos trabajen
con microfinanzas, sin embargo es el pals de América Lating que tiene mas bancos
trabajando en microfinanzas, hay 3, y no se ha hecho ningin tipo de legislacion
especial,

En relacion al Seguro Agricola, es un seguro contra la pérdida de la cosecha,
no de la renta, no por ahora. Hoy en dia es un seguro muy costoso y ¢l gobiemo
subvenciona una parte de la pnima porque estamos tratando de entusiasmar a las
empresas. Aqui hay empresas privadas asegurndoras internacionales muy importantes
que trabajaron para entregar este producto, pero todavia se mantiene a un costo muy
alto,

En relacion o In cartern ptima, estimamos en 550 clientes por gjecutivo, El
Monto dptimo que necesitamos parn que un ejecutivo sea rentable es que mantenga una
cartera promedio de USS 1,000,

Participante: De las 3 elapas que ustedes pasaron para la implementacion del
programa, del dixefio a la del plioto; nos podria comentar ;cudles fuwron los femas que
uxtedes dixeftaron, que no se chequearon en la realidad?. Jcudles los que wstedes
tuvierongue cambiar?

Expositora: Crefmos que era una mejor opeion si los mismos ejecutivos que hablan
trabajado con nosotros al principio. los fbamos usando como “punta de lanza”™, para ir
abriendo la nueva plataforma, y en el tiempo realmente nos dimos cuenta,

El tema de la relacion que los cjecutivos generan con su cartera de clientes y el
canoeimiento que ellos tienen de esa carters para mantener los niveles de riesgo, v
mantener también a los nuevos clientes, depende mucho de que esa relacion se
consolide. Si th vas cambiando a ese cjecutivo van a empeorar los niveles de riesgo.
Nosotros durante ¢l periodo tuvimos 3 6 4 focos de riesgo importantes, y [a causa tenia
que ver con la cantidad de ejecutivos distintos que habia pasado por esa cartera de
clientes. Creo que ese fue un error que cometimos en esta etiapa de desarmollo,
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PROGRAMA ALIDE-BID-FOMIN

AROYU AL PROCESO DI INTINCAMING (5 CONOONSINTOS ¥ DOSRENCIAS
FITRE LOS RANCCS OF DESARROLLO OF AMERICA LATIRA ¥ 61 CANIE

Convenio:
Cooperncion Técnica No Reembolsable N® ATN/MT-7872-RG, suscrito  por
BID/FOMIN y ALIDE, en Washington, D.C., el 23 de mayo de 2002

Organismo Ejecutor:
Asociacion Latinoamencana de Instituciones Financieras para el Desarrollo (ALIDE).

Objetivos:
El objetivo general del Programa es promover, orientar y consolidar ¢l proceso de
reforma, modernizacion y adecuacion asumido por los bancos de desarrollo de América
Latina y ¢l Caribe, a fin de que se conviertan en instrumentos mis efectivos pam Ia
financiacion del desarrollo. Bl objetivo especifico es apoyar el intercambio de
experiencias y ln transferencin de conocimientos entre lus instituciones financieras de
desarrollo (IFD) de la regiom, en matenia de técnicas bancanas y financieray
especializadas en las cuales entidades de ln region y exua-regionales han desarrollndo
estrntegias de negocios exitosas y cuya experiencia sea relevante para mejorar ¢l
funcionmmiento de otras mstituciones financicras.

pelon:
Par lograr los objetsvos, ¢l Progruma comprende dos componentes:
| Fomento del intercambio y didlogo interinatitucional, via actividades de alcance
internacional referidas a: (a) scis  seminarios - talleres; (b) seis pasantias
(adicstramiento “in-situ”) y ASCSOMITIENTO [ECNICO TECiProco.
2. Promocion y divalgacion.

Seminarios:

o | Seminario-Taller Internucional: “Promocidn y Financiamiento a la Micro y
Pequeia Empresa y lax Mejores Pricticas Bancarias de Chile" (Santiago, Chile,
1% al 22 de noviembre de 2002). Auspiciado por: Banco del Desarrolio,
BancoEstado y la Corporacion de Fomento de la Producciin (CORFO), de Chile

11 Seminario-Taller Internacional: “Las Mejorex Prdcticas en Banca de Segunido
Piso y el Apoyo a la Micro y Pegueia Empresa”™ (San Satvador, El Salvador, S al 9
de mayo de 2003). Auspiciado por: Banco Multisectorial do Inversiones (HMI), de
El Salvador.

111 Seminario-Taller Internacional: *; Camo Financiar ¢ Insertar o las PYMES
en el Mundo Exportador?™ (Bogotd. Colombia, 16 al 19 de septiombre de 2003).
Auspiciado por- Banco de Comercio Exterior de Colombia S A (BANCOLDEX).

IV Seminario Internacional: *Tecnologla de Microcrédite ™ (San Jusé. Conxta Rica,
25 al 28 de noviembre de 2003), Awspiciado por: Banco Nactonal de Costa Rica
(BNCR).

V Seminario-Taller Internacional *Nuevas Regulaciones del Sistema Financiere
e Impucto en la Banca de Desarrollo™ (Rio de Janeir, Bravil, 27 al 30 de abril de
2004). Auspiciado por: Bunco Nacional de Desenvolvimento Econdmica ¢ Social
(BNDES), de Brasil



o VI Seminario-Taller Internacional *Banca de Desarrollo de Espaia y Europu:
Pricticas Relevantes para América Latina” (Madrid, Espasia. 19 al 22 octubre de
2004). Auspiciado por: Instituto de Crédito Oficial (1C0), de Espaiia.

o Reunidn Final del Programa “Banca de Desarrollo en América Latina: Enfoques
¥ Perspectivas” (Lima, Persi, 2930 de Noviembre de 2004). Realizado en la sede de
ALIDE

Pasanting:
Coamiuﬂdnudamfnuhwm%mmd:mﬂnmhu&dc
instituciones oferentes del Programa, dirigido a un grupo seleccionado de participantes
del seminario.

Beneficiarios:

Las instituciones financieras de desarrollo miembros de ALIDE establecidas en paises
que sean elegibles para recibir apoyo del FOMIN; otras [FD que desarrollen actividades
vinculadas con ln temitica o ser considerads en el Programa, en particular aquellas
relacionadas con el financiammiento de las micro, pequefias y medianas empresas, v los
paises de I region en la medida que el apoyo brindado a través del Programa implique
una mejors en la eficacia y eficiencia en la provision de servicios financieros,




Exta publicacstn termumd de mmpriminse
en Mayo de 2005 en los talleres grificos de
SHITSU PURLICIDAD ¥ DISERO SA.
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BANCA DE DESARROLLD, CONDICIONES
PARA UNA GESTION EFICIENTE

Autor: Antonio Vives. Junio de 2004

Bl autor prosenta und  ressi
wobre La evolucion mownie de
wstema financiero, la diferencl
en los Incentivos que tene 1y
hanca pablica veesus fa banes
privada, y s refiore ol papel gue
debe cumplit la banca e
desarrollo, y las condichones s
le permitan operar cor
viectividad y oficmcia

EL NUEVO ACUERDO DE CAPITAL (BASILEA 1)
Y SUS ALCANCES EN LA REGULACION PARA
LA BANCA DE DESARROLLO

Autor: César Rodrigues Batlle. Octubre de 2004

El autor comenta sobre o
riectos de la nueva regulacion er
la banca de desarrollo, |
medicion y evaluacidn de o
diferentes rlesgos, |
procichodad  del créditn, la
implicaciones positivas
Basiles 11, entre otros t6picos d
ntorés

LA BANCA DE DESARROLLO DE SEGUNDO
PISO: LA EXPERIENCIA DEL BANCO
MULTISECTORIAL DE INVERSIONES

Autares Nicols Angeluccl y Roger Allec. Febrern de 200
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