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1 INTRODUCCION

Las microfinanzas han tenido un amplio desarrollo en el pais haciendo presencia
en el 99% de los municipios. Sin embargo, existe un sesgo hacia los municipios
con menor densidad poblacional donde el mercado potencial no resulta lo sufi-
cientemente atractivo y donde la mayor proporcion de sus habitantes se ubica
en lo que se denomina“rural disperso”haciendo ain mas costosa la intervencién.

También existe una apreciacidon generalizada de que lo que mas requieren los
pobladores rurales en términos de crédito es el agropecuario, olvidando que el
verdadero problema que enfrentan es la ciclicidad de las cosechas y la incerti-
dumbre en las condiciones de la comercializacion lo que imprime una alta volati-
lidad a sus ingresos. Por tanto una necesidad apremiante para los lugarefos son
créditos para estabilizar sus flujos de caja, permitiéndoles asi el sostenimiento
basico.

Por otro lado, si bien las actividades agricolas contribuyen a los ingresos rurales,
cada vez mas existen fuentes adicionales provenientes de actividades como el
comercio, manufactura artesanal, turismo rural, y empleo estacional entre otras.

Por todo lo anterior el presente manual pretende ser un instrumento fundamen-
tal para la colocacion de créditos de los habitantes rurales cuya canasta de ingre-
sos proviene de diversas y variadas fuentes.




2. DEFINICIONES CLAVES

Microempresa:

En Colombia de acuerdo con la definicién
de la ley 95 de 2004 la microempresa es
toda unidad de explotacion econémica
realizada por persona natural o juridica en
actividades empresariales, agropecuarias,
industriales comerciales o de servicio, ru-
ral o urbana con una planta de personal
no superior a los 10 trabajadoresy activos
totales, excluida la vivienda, por valor in-
ferior a quinientos (500) salarios minimos
mensuales legales vigentes.

Microempresario:

Es un emprendedor que crea su propia
unidad econémica o negocio y a través de
su trabajo genera su propia fuente de in-
gresos.

Pequeno productor:

En general es aquel productor agropecua-
rio que administra su parcela con su pro-
pio trabajo y el de su familia. En Colombia
de acuerdo al Decreto 2179 del 11 de no-
viembre de 2015 del Ministerio de Agricul-
tura, para efecto de las lineas de financia-
cién y redescuento se considera pequeno
productor a las personas cuyos activos
totales no superen el equivalente a 284
salarios minimos mensuales legales vigen-
tes (SMMLV), incluidos los del cényuge o
companero permanente; siempre que por
lo menos el 75% de sus activos estén in-
vertidos en el sector agropecuario o que
no menos de las dos terceras partes (2/3)
de sus ingresos provengan de la actividad
agropecuaria.

Zonas urbanas: Las zonas urbanas com-
prenden las cabeceras municipales de
municipios con mas de 50.000 habitan-
tes. Estan conformadas por conjuntos
de edificaciones y estructuras contiguas
agrupadas en manzanas, las cuales estan
delimitadas por calles, carreras o avenidas,
principalmente. Cuenta por lo general, con
una dotacion de servicios esenciales tales

como acueducto, alcantarillado, energia
eléctrica, hospitalesy colegios, entre otros.

Zona Rural:

Comprendida en municipios con menos
de 50.000 habitantes donde ademas es
menor la poblacidén que se ubica en el cas-
co urbano que del rural. Se caracteriza por
la disposicion dispersa de viviendas y ex-
plotaciones agropecuarias, no cuenta con
un trazado o nomenclatura de calles, ca-
rreteras y demas y por lo general no cuen-
ta con los servicios publicos y otras facili-
dades de las areas urbanas.

Actividad Rural:

Son todas las actividades econdmicas
que se desarrollan en las zonas rurales.
Se engloban dentro de produccién,
comercio, servicios y actividades pecuarias
y agricolas.

Crédito Rural:

Corresponde a los créditos otorgados a los
habitantes de las zonas rurales que han
sido calificados como sujetos de crédito
para la institucion.

Ejecutivo de Crédito:

De acuerdo a cada institucion se le deno-
mina también asesor comercial, asesor de
crédito, oficial de crédito etc. Es el funcio-
nario encargado de la colocacion de los
productos y servicios institucionales a los
clientes. Es el responsable de la evalua-
cion, colocacién, administracion y recupe-
racion de la cartera.
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3. MERCADO OBIJETIVO

Sujetos de Crédito:

Seran sujetos de crédito las personas natu-
rales mayores de edad, nacidos en el lugar
o residenciados en él con una permanen-
cia de dos o mas anos, que desarrollen
actividades productivas en las zonas califi-
cadas como rurales por la institucion, que
tengan comprobada voluntad y capaci-
dad de pago y que tengan un flujo de caja
mensual.

Actividades econdmicas no
sujetas a financiacion

+  Produccién o comercioilegal de
bebidas alcohdlicas.

« Actividades de juego y apuestas.
« Actividades de usura y especulacion.

« Actividades donde se emplean a
menores de edad.

+ Actividades de y correlacionadas con
la mineria ilegal.

-

AT TIMRAEY
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« Actividades dey correlacionadas con
la explotacion forestal no regulada.

« Comercio de fauna o flora salvaje.

Zonas de influencia:

El concepto de area de influencia corres-
ponde a la zona geografica dentro de la
cual se realizaran las actividades de pro-
mocién y vinculaciéon de clientes y en
donde el cliente encuentra las oficinas o
canales transaccionales, por lo tanto deli-
mitarla con la maxima precision es de mu-
cha importancia.

Se deben tomar en cuenta aspectos como
la densidad de la poblacién, las preferen-
cias culturales y costumbres de los ha-
bitantes, el flujo comercial, las barreras
geograficas y de infraestructura para la
movilidad de los pobladores, las rutas de
acceso.

Para efectos del presente, se incluye las
definiciones que incorpora el DANE (De-
partamento Administrativo Nacional de




Estadisticas) sobre las divisiones territoria-
les existentes en Colombia y la reglamen-
tacion sobre las mismas, con el fin de faci-
litar la delimitacion de las areas a trabajar.

Municipio:

De acuerdo con el Articulo 311 de la actual
Constitucion Politica de Colombia y la Ley
136 de Junio 2 de 1994, es la entidad te-
rritorial fundamental de la division politi-
co-administrativa del Estado, con autono-
mia politica, fiscal y administrativa dentro
de los limites que le senalen la Constitu-
ciény las leyes de la Repubilica. Sus objeti-
vos son la eficiente prestaciéon de los servi-
cios publicos a su cargo, la construccion de
las obras que demande el progreso local,
la ordenacién de su territorio, la promo-
cion de la participacién comunitaria en la
gestion de sus intereses y el mejoramiento
social y cultural de sus habitantes.

Area urbana:

Se caracteriza por estar conformada por
conjuntos de edificaciones y estructuras
contiguas agrupadas en manzanas, las
cuales estan delimitadas por calles, carre-
ras o avenidas, principalmente. Cuenta por
lo general, con una dotacion de servicios
esenciales tales como acueducto, alcanta-
rillado, energia eléctrica, hospitales y cole-
gios, entre otros. En esta categoria estan
incluidas las ciudades capitales y las cabe-
ceras municipales restantes.

Area rural o resto municipal:

Se caracteriza por la disposicién dispersa
de viviendas y explotaciones agropecua-
rias existentes en ella. No cuenta con un
trazado o nomenclatura de calles, carrete-
ras, avenidas, y demas. Tampoco dispone,
por lo general, de servicios publicos y otro
tipo de facilidades propias de las areas ur-
banas.

Cabecera Municipal (CM):

Es el area geografica que esta definida por
un perimetro urbano, cuyos limites se esta-
blecen poracuerdos del Concejo Municipal.
Corresponde al lugar en donde se ubica la
sede administrativa de un municipio.

Centro poblado (CP):

Es un concepto creado por el DANE para
fines estadisticos, util para la identificacién
de nucleos de poblacién. Se define como
una concentraciéon de minimo veinte(20)
viviendas contiguas, vecinas o adosadas
entre si, ubicada en el area rural de
un municipio o de un Corregimiento
Departamental. Dicha concentracién
presenta caracteristicas urbanas tales
como la delimitacién de vias vehiculares
y peatonales. En las tablas referidas a la
codificacidn, se identifican en la columna
“Categoria” con la expresidon o etiqueta
“CP", indicando que si bien se trata de
un centro poblado, no se cuenta con la




precision de la autoridad municipal, que
permita afirmar si se trata de un caserio,
de una inspeccién de policia, o de un
corregimiento municipal. Este concepto
considera:

Caserio (CAS):

Sitio que presenta un conglomerado de vi-
viendas, ubicado comUnmente al lado de
una via principal y que no tiene autoridad
civil. El limite censal esta definido por las
mismas viviendas que constituyen el con-
glomerado.

Corregimiento municipal (C):

Es una divisién del area rural del munici-
pio, la cual incluye un nucleo de pobla-
cion, considerada en los Planes de Orde-
namiento Territorial, PO.T. El articulo 117
de la ley 136 de 1.994 faculta al concejo
municipal para que mediante acuerdos
establezca esta divisidn, con el propésito
de mejorar la prestacion de los servicios y
asegurar la participacion de la ciudadania
en los asuntos publicos de caracter local.

Si unimos las anteriores definiciones con
la densidad poblacional segin el DNP
(Departamento Nacional de Planeacién)
tenemos:

Ciudades y aglomeraciones:

Municipios que tienen poblacién rural to-
tal de 2.088.360 y su area abarca el 6,4%
del territorio nacional

Intermedios:

Municipios que tienen importancia regio-
nal y acceso a diversos bienes y servicios.
Se caracterizan por tener entre 25 mil y
100 mil habitantes en la cabecera o que,
a pesar de tener cabeceras menores, pre-
sentan alta densidad poblacional (mds de
10 hab/km?2) En 2014 este grupo lo con-
forman 314 municipios, asociado a una

Rural:

Municipios que tienen cabeceras de me-
nor tamano (menos de 25 mil habitantes)
y presentan densidades poblacionales in-
termedias (entre 10 hab/km2 y 100 hab/
km2)En total son 373 municipios para
2014 con poblacién rural de 5.402.735 y el
area municipal es 19,8%.

Rural disperso:

Municipios y areas no municipalizadas
que tienen cabeceras pequenas y densi-
dad poblacional baja (menos de 50hab/
km?2) 318 territorios son considerados en
la categoria de Rural disperso para el 2014,
estan asociados a una poblacion rural de
3.658.702 y el area es del 64,9% del total
nacional.

Zonas de Interés:

De acuerdo al DANE el 3er Censo Nacio-
nal Agropecuario realizado en 1.101 mu-
nicipios, arrojo los siguientes resultados
respecto a los departamentos con mayor
y menor aprobacion de créditos en sus
areas rurales.

Los de mayor aprobacion:

« Narifo
+ Boyaca
« Huila
+ Cauca

« Santander

Los de menor aprobacién:

« Atlantico
« Vaupés
« QGuainia

« Amazonas

poblacién rural de 3.337.839 y el drea co- « Bolivar
rresponde al 8,9% del total nacional.
+ Magdalena
MANUAL METODOLOGICO
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- Vichada
.« Choco
« Sucre

+ La Guajira

« San Andrés

« Arauca

«  Caqueta

+ Cesar

« Codrdoba
+ Risaralda

+ Antioquia

« Quindio

La poblacidn objetivo la que se encuentra en
los municipios rurales y el rural disperso.

La promocion del servicio de
crédito en la poblacion rural:

Gran parte de la dificultad de proveer servi-
cios financieros al sector rural, proviene de
la creencia de que lo que mas necesitan los
agricultores y otros pobladores rurales es
crédito agricola y de que no pueden pagar
tasas de interés de mercado, por lo tanto
que los subsidios son indispensables.

Segun la FAO (Organizacion de las Na-
ciones Unidas para la Agricultura y la Ali-
mentacidon) muchos bancos agricolas no
logran sobrevivir porque los gobiernos no
pueden seguir subsidiando las tasas de in-
terés, aumentar la tasa de recuperacion y
compensar los altos costos operativos.

Para muchos de los habitantes rurales es
un gran desafio estabilizar su flujo de efec-
tivo, muchos solicitan crédito para finan-
ciar sus gastos en los meses previos a re-

Cuitades y agiomeraciones
Inermed|o

070 Aueal

I Al asperso

colectar y vender la cosecha, igualmente
los comerciantes de la zona entran en la
problematica de los ciclos.

Por tanto para establecer un servicio de cré-
dito para el sector rural es indispensable:

+ Definir el grupo meta al cual esta dirigi-
da la operacion comercial.

« Asegurar productos de crédito donde
los montos, los plazos y el destino de los
mismos atiendan los requerimientos de
la poblacién

« Operar con tasas de mercado y con una
eficiencia institucional que asegure el
retorno adecuado de las operaciones
para permitir la expansion.

Para llevar a cabo una promocién eficaz se
sugieren las siguientes tareas.

« Analizar, ubicar y distribuir I6gicamente
entre el personal, las zonas potenciales
para el producto.

« Establecer contacto con lideres de la zona
o a aquellos clientes potenciales que

MANUAL METODOLOGICO Y <
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4. El PRODUCTO

puedan servir de referentes para los em-
prendedores del drea de influencia. Estos
lideres pueden ser autoridades, maestros,
comerciantes o productores, etc.

Llevar a cabo promociones masivas con
el personal de la Institucién para lograr
tener un mayor alcance.

Publicitar el servicio de crédito a través
de volantes, y/o megafono en el centro
poblado.

Procurar establecer expectativas que se
aclaren en charlas informativas sobre
la institucion y el producto a diferentes
grupos de interés, en centros educati-
vos, de salud, iglesias etc.

Llevar a cabo avanzadas de promocién
en zonas previamente delimitadas, que
involucren buen numero de personal,
con material adecuado (volantes, carti-
llas, etc.) para lograr un mayor alcance.

Participar activamente en las campanas
que se llevan a cabo de salud, nutricion,
escuela, , ecosistemas, etc, para que la
comunidad perciba a la institucién como
un actor fundamental para el desarrollo.

Microcrédito rural:

Crédito de capital de trabajo y adquisi-
cién de activos de menor cuantia, para
financiar actividades productivas, ma-
nufactureras, comerciales, de servicios y
agropecuarias de corto rendimiento y/o
mantenimiento y comercializacion de
cosechas de los microempresarios del
sector rural, siempre y cuando dispon-
gan de un flujo de caja mensual. Con este
producto no se atenderd el financiamien-
to de cultivos que requieren acompana-
miento técnico y plazos de 36 meses y
mas, para ello se requiere una metodolo-
gia para atender con crédito agropecua-
rio. Caracteristicas del producto:

Debe ser un producto que masifique el
crédito logrando asi que tengan acceso
a él la mayor cantidad de microempre-
sarios rurales.

Financiaciéon de créditos para capital de
trabajo y/o adquisicion de activos de
menor cuantia.

Plazos y amortizaciones flexibles acor-
des con el flujo de caja.

Los créditos deben ser agiles, oportu-
nos, adecuados y sucesivos de acuerdo




al cumplimiento de las politicas esta-
blecidas por el producto.

Manejo de créditos donde se inicia con
montos adecuados a las necesidades, al
flujo de cajay a la politica de riesgo institu-
cional. Se renovaran créditos de acuerdo al
cumplimiento de las politicas establecidas
por el producto.

Destino del crédito

Capital de trabajo para actividades
comerciales:

Venta de granos y abarrotes, venta de pro-
ductos perecederos, venta de insumos y
en general financiamiento para activida-
des comerciales.

Capital de trabajo para actividades de
apoyo y sostenimiento agropecuario.
Se financiara la compra de insumos como
semillas, fertilizantes, pesticidas, etc,
mantenimiento de cultivos perennes,
siembra y recoleccion de cosechas.

Capital de trabajo para actividades
pecuarias:

Se financiara el levantamiento y engorde
de ganado vacuno, porcino, caprino, avicul-
tura, apicultura, piscicultura y cunicultura.

Capital de trabajo para actividades
manufactureras:

Tales como fabricacion de textiles, cerami-
ca, cesteria y otras actividades considera-
das como artesanales.

Adquisicion de activos fijos de menor
cuantia:

Se financiara la compra de herramientas
indispensables para el desarrollo de las ac-
tividades.

Montos de financiamiento:

Por esta linea se podra acceder a financia-
miento desde 1 hasta 25 salarios minimos
legales vigentes. Para el caso de las reno-
vaciones, en ningun caso éstas pueden ser
superiores al 100% del monto del crédito

anterior. Es importante que los clientes
que no cuentan con experiencia crediticia
previa, comiencen con montos apropia-
dos que les facilite su administracion.

Plazo de financiamiento:

Los plazos de financiamiento podran ser
desde 6 y hasta maximo 14 meses cuando
el destino del crédito es capital de trabajo
y hasta maximo 20 meses cuando se con-
temple alguna adquisicién de activos fijos.

Frecuencias de pago:

Los créditos seran amortizados en cuotas
semanales, quincenales o mensuales de
capital e intereses, de acuerdo con lo que
mejor se ajuste al flujo econémico de la
zona y la facilidad con que se cuente para
el recaudo.

Tasas de interés, comisiones y
seguros:

Cada institucién establecera las tasas de
interés, comisiones y seguros. Es muy im-
portante que se articulen de una manera
transparente y de facil asimilacién para los
clientes.

Garantias:

Las garantias no cambian para nada la per-
cepcioén del nivel de riesgo que esta impli-
cita en la operacion de crédito para la insti-
tucion. Estas adquieren importancia en la
medida que se constituyan en una fuente
alternativa en caso de que un crédito no
pueda ser recuperado.

Estos créditos siempre deben tener un
deudor solidario que debe ser alguien mas
del nucleo familiar involucrado en el sos-
tenimiento de la familia.

En estos ambientes donde existe mayor
nivel de cohesién social es muy comun la
practica de un fiador al que se le califica la
solvencia.

Las garantias exigidas deben ser acordes
con la suma que se exige garantizar
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5. LA METODOLOGIA CREDITICIA

Objetivo los microempresarios. Son mecanismos
de seleccion y retencidn y fidelizacion de
mas clientes, que minimizan los riesgos
y que a su vez contribuyen a la disminu-
cion de costos operativos. Se enfoca en
una evaluacién del cliente, su negocio y
su situacion familiar, sobre la base de ello
se establece una relacién financiera que
tiende a ser de largo plazo, para atender
sus necesidades de financiamiento, para
ello se requiere de un manejo agil de las
operaciones para minimizar el tiempo de
respuesta a los clientes.

El objetivo fundamental que pretende la
metodologia propuesta es lograr un buen
conocimiento del cliente y de la situacion
financiera de la unidad socioecondémica,
con el fin de reconocer tanto las necesida-
des y requerimientos de crédito por par-
te de éste, asi como detectar los posibles
riesgos en el otorgamiento del mismoy la
forma de mitigarlos de tal manera que es-
tos riesgos se vuelvan controlables para la
institucion.

La metodologia crediticia es el conjunto
de principios, politicas, procedimientos
y practicas desarrolladas para atender a

A continuacion se establece el esquema
de la metodologia.

Metodologia Administracion Riesgo de Crédito

Levantamiento Analisis
Informacion Capacidad, Caracter y Voluntad

Aprobacion Propuesta de
Participante Financiamiento

Administracion X% Recaudo y/o Cobranza

y Seguimiento

Renovacion y conexidn al préximo ciclo

Politicas y Reglamentos de Crédito
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Consideraciones del riesgo en el fi-
nanciamiento rural

Zonificacion

“Es fundamental profundizar en el conoci-
miento de las zonas que se van a atender,
la dispersion y ubicacion de los potenciales
clientes, las rutas de acceso y el estado de las
mismas, los medios y frecuencia del transpor-
te, en fin el andlisis del entorno.

Este conocimiento permite determinar
cuantas zonas se van a cubrir, la asignacion
conveniente de ejecutivos, la productividad
esperada de los mismos y las actividades eco-
némicas representativas y sus riesgos para
manejar una adecuada diversificacion de la
cartera.

Es imprescindible establecer la distancia en
km desde el punto de atencién de la institu-
cion y de los canales alternativos y el tiempo

de desplazamiento”

Las zonas rurales en general estan menos
atendidas por el sector financiero y esto se
debe entre otros factores a la percepcion de
que el crédito rural y especialmente el crédi-
to agropecuario tiene unas implicaciones de
riesgos mayores.

Tratando de caracterizar las zonas rurales y
sus pobladores, para racionalizar esa per-
cepcién, encontramos que en dichas zonas
se concentra mas la pobreza, los servicios
basicos son mas precarios y sirven a menos

poblacion, que en las zonas urbanas. Los ha-
bitantes estan mas dispersos, sin embargo, la
relacion con los vecinos es mayor y los vincu-
los familiares y sociales son mas fuertes. En
cuanto a la educacion tienen menor acceso
y existe mayor analfabetismo. Las ciudades
parecen ofrecer mayores oportunidades para
desarrollarse y trabajar por lo que muchos
de los jovenes emigran, mientras que las co-
munidades envejecen al quedar las personas
mas mayores. En cuanto a la propiedad de la
tierra no muchos pueden exhibir titulos.

La actividad agricola base de la economia en
las zonas, es vulnerable a los cambios clima-
ticos, riesgos fitosanitarios, inestabilidad en
los precios y dificultades para la comercializa-
Cion, entre otros.

Por lo anterior se observa que si se va a aten-
der este mercado se requiere manejar bien el
riesgo de crédito.

Se necesita aplicar un método donde se esta-
blezca cual es la canasta de ingresos que sus-
tenta la unidad socio-econémica y los gastos
gue se ocasionan, para establecer el flujo de
caja base para el andlisis de la capacidad de
pago y asegurar mediante incentivos a la re-
novacion de los créditos la voluntad de pago
de los deudores.

Para efectos de mitigar el riesgo es aconseja-
ble establecer un tope maximo de concen-
tracion en este tipo de cartera dentro de la
cartera institucional. Un tope de hasta el 30%

¥ Optimizacion de tiempos

¥ Lugares de georeferencia

¥ Control de ruteros

En Beneficio de la productividad

\

Una horay/o 20 km
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del total de la cartera es prudencial para el
comienzo de las operaciones. Igualmente se
debe controlar la concentracion en zonas y
actividades.

Para aquellas unidades socio-econdmicas
analizadas, donde el 60% o mas de los ingre-
sos provengan de actividades agricolas no
seran sujetos para el microcrédito rural o Uni-
camente se financiard labores para el mante-
nimiento de cultivos y comercializaciéon de los
mismos, estos casos deberian atenderse con
productos crediticios agropecuarios que per-
mitan mitigar de manera adecuada los ries-
gos de la actividad.

La evaluacion crediticia
Levantamiento de informacion

El responsable de alistar y completar toda la
informacion necesaria para la evaluacion del
crédito es el ejecutivo de crédito. El levanta-
miento de la informaciéon debe hacerse “in
situ” lo que significa que la entrevista debe
ocurrir en el negocio/domicilio del solicitante.

Antes de realizar la visita es deseable que el
ejecutivo verifique previamente referencias,
tiempo de permanencia en la zona, actividad
econdmica entre otras con el fin de asegurar
la efectividad de la misma.

La informacién que se debe completar es la
ficha basica del cliente, el formulario de eva-
luacién crediticia, y toda la documentacién
necesaria que exija la institucion para este
tipo de crédito.

Una vez se ha contemplado toda la informa-
cion el interesado firma la solicitud manifes-
tando asi su conformidad con la autenticidad
de la informacién y de los datos alli plasma-
dos.

Analisis de la capacidad de pago

En toda operacion crediticia se evaltan dos
aspectos fundamentales para la toma de la
decision: la capacidad de pago y la voluntad
de pago.

La capacidad de pago es la herramienta cuan-

tificable para determinar la posibilidad o no
del otorgamiento del crédito, si no hay capa-
cidad de pago no se otorga el préstamo. El
objetivo de establecer la capacidad de pago,
es obtener una idea muy concreta de la situa-
ciéon econdmica del negocio y cdmo ésta se
refleja en sus estados financieros.

En ella se determina el dinero disponible (li-
quidez) con que cuenta el deudor para aten-
der oportunamente las cuotas establecidas
hasta la amortizacion total del crédito.

Dicha capacidad se determinara mediante la
formulacién de los estados financieros de la
microempresa y el flujo de caja de la unidad
socioeconomica.

v Estados Financieros de la Microempresa:

a) Balance general: es un estado de la situa-
cién financiera de la empresa en un mo-
mento determinado. Permite apreciar los
recursos o activos, las deudas o pasivos y
la diferencia entre estos constituye el pa-
trimonio o capital. La informacion se orde-
na por cuentas de mayor a menor liquidez.
Con el nos podemos dar cuenta del tama-
no del negocio y de su estructura financie-
ra.

b) El Estado de Resultados, también llama-
do de ganancias y pérdidas muestra de-
talladamente los ingresos, los gastos y el
beneficio o pérdida que ha generado una
empresa durante un periodo de tiempo
determinado.

v'Flujo mensual de efectivo de la unidad
socioeconomica:

Se establecera la totalidad de los ingresos y
los egresos de la unidad familiar asi como el
flujo de caja del solicitante del crédito.

Como establecer la capacidad de pago
corresponde a un analisis cuantitativo un
ejecutivo con experiencia tiene la habili-
dad para levantary verificar la informacién
correspondiente siempre y cuando el soli-
citante sea transparente con la misma.
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Establecimiento de la capacidad de
endeudamiento
Es primordial conocer que tan apalancado

esta el negocio mediante financiacién exter-
na, y saber cuanto de dicha financiacién es

Ratio endeudamiento a corto plazo

Este mide el apalancamiento financieroen el
corto plazo, es decir, la proporciéon de deuda
que soporta el negocio frente a sus propios
recursos.

Este ratio debe calcularse antes y después
de simular el monto y plazo del crédito.

Determinacion de la liquidez disponible

Ademas de los estados financieros del nego-
cio, es muy importante evaluar las condicio-
nes econémicas del grupo familiar y econé-
mico al que pertenece el deudor, ya que hay
que establecer si estd en capacidad de asumir
el nuevo endeudamiento y las obligaciones
familiares.

Como endeudarse implica devolver el dinero
que se ha tomado en préstamo, es importan-
te establecer cuanto de los ingresos futuros
se van a comprometer para responder por
ese compromiso.

Se necesita aplicar un método donde se esta-
blezca cudl es la canasta de ingresos que sus-
tenta la unidad socio-econdmica y los gastos
que se ocasionan, para establecer el flujo de
caja base para el analisis del disponible o ex-
cedente que es el que se puede comprome-
ter para el pago de la cuota del crédito.

Como se puede observar en el formulario de
solicitud el flujo se establecera con base men-
sual, por tanto es importante diferenciar las
actividades rurales de las agropecuarias, asi
como diferenciar entre las diferentes fuentes
de ingresos para establecer cuales son las que
mas contribuyen al pago de la deuda.

a corto y cuanto a largo plazo. Esta relacion
sirve para determinar el monto maximo de
crédito que podria otorgarse.

Lo razonable es que el pasivo corriente se en-
cuentre por debajo del 50% del patrimonio.

Pasivo Corriente

= <0=0,5
Patrimonio

Es recomendable que el pago de la cuota no
sobrepase el 70% del disponible (exceden-
te) mensual, en épocas de poco crecimiento
econdmico se considera como una medida
prudencial de manejo del riesgo de crédito
no sobrepasar el 50%.

Analisis de la voluntad de pago

Para tomar la decisién de otorgar un crédito
es indispensable evaluar la voluntad de pago
del posible deudor, esta tiene que ver con la
honestidad, solvencia moral y responsabili-
dad del mismo, también.

Si bien este factor no es cuantificable si debe
ser categoricamente definido mediante un si
o un no'y por si mismo define el rechazo defi-
nitivo del otorgamiento del crédito.

Existen observaciones que permiten apreciar
dicha voluntad como son:

+ Recoger referencias de su entorno con ve-
cinos, proveedores y familiares.

« Verificar el comportamiento de pagos de
servicios publicos.

+ Conocer la experiencia crediticia si la ha te-
nido, esta informacion la proveen los burés
de crédito, alli se tendra informacién para
evaluar el comportamiento que ha tenido
con los pagos tanto en el sector financiero
como con el sector real.

« Percibir que ha tratado de proveer una infor-
macion veraz para la solicitud del crédito.

Dentro de la metodologia es importante ase-
gurar mediante incentivos a la renovacion de
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los créditos la voluntad de pago de los deu-
dores.

Propuesta de Financiamiento

Quien tiene a su cargo la presentacion de la
propuesta de financiamiento ante el comité
de crédito es el ejecutivo. Por tanto el debe
estar convencido para dar su concepto en
sentido afirmativo o negativo de la solicitud.

La recomendacion de condiciones del cré-
dito a otorgar sera realizada por el Ejecutivo
de crédito correspondiente inmediatamente
después de haber concluido la evaluacién
crediticia en campo.

El Ejecutivo debe registrar y firmar en el forma-
to correspondiente las condiciones de monto,
plazo, frecuencia de pago a otorgar. Asimismo,
debe registrar en el mismo formato todas las
observaciones importantes que a su juicio debe
considerar el comité de créditos.

En la propuesta que lleva al comité, debe te-
ner los siguientes componentes:

« La microempresa, sus fortalezas y requeri-
mientos de financiacion.

+ La composicion y estado de los activos y
pasivos, el valor del patrimonio y en qué
esta representado.

« El nivel del endeudamiento actual.

« Una opinién clara sobre la voluntad de
pago del solicitante y las referencias de él
en la comunidad.

« Concretar la propuesta en términos de
monto, plazo y garantia.

- Validacion del nuevo nivel de endeuda-
miento.

- Validacion del flujo de caja y el excedente
que se puede comprometer para los pa-
gos de las cuotas.

+ Zona de ubicacion, rutas de acceso y me-
dios de transporte. Tiempo promedio de
desplazamiento.

A continuacion se dan algunas sugerencias
para que el ejecutivo pueda desarrollar bien
su propuesta:

» Indagar sobre la propiedad de la parcela

del solicitante a la comunidad, asi como
las actividades agricolas y pecuarias que
desarrolla.

» Establecer el nimero de miembros de
la familia de la unidad socioeconémica
y la responsabilidad de |0s mismos fren-
te al crédito.

» Validar el destino del crédito y el monto
requerido.

Comités de crédito, niveles de apro-
bacion y actas

El comité de crédito es la instancia que eva-
lGa y resuelve la aprobacion o no de las pro-
puestas de financiamiento presentadas por
los ejecutivos de crédito. El comité por tanto
tiene un caracter deliberativo y resolutivo

conforme a las normas y politicas de crédito
de la institucion.

El comité de crédito tiene la facultad para soli-
citar mayor informacion, condicionar la apro-
bacién, reducir el monto del crédito, cambiar
su plazo.

Los comités deben estar compuestos como
minimo por tres integrantes.

Se proponen dos niveles de comité: uno de
primer nivel conformado por el gerente/di-
rector de oficina quien lo presidird, un ejecuti-
vo diferente al que presenta el caso y el ejecu-
tivo que formula la propuesta.

De acuerdo alos montos de aprobaciényalas
excepciones que se contemplen se estable-
ceran comités de segundo nivel, conformado
por el gerente/ director regional o comercial,
gerente o director de la oficina y el ejecutivo
que formula la propuesta.

Los comités de primer nivel deben realizarse
en lo posible diariamente.

Cada comité debe documentarse con un acta
donde se debe registrar la fecha y el nombre
y firma de los integrantes. Respecto a los ca-
sos evaluados debe contener el nombre del
solicitante y su documento de identificacion,
aprobacion o rechazo, monto aprobado, pla-
zo del crédito, valor de la cuota mensual.
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6. CARTERA

Seguimiento y control de la cartera

Es un instrumento metodolégico de ve-
rificacién y presencia institucional. Es in-
dispensable para asegurar el repago y
mantener una baja tasa de morosidad. Es
responsabilidad primordial del ejecutivo
de crédito:

v Mantener un contacto permanente con
el cliente, para garantizar:

v’ Presencia institucional.
v Cumplimiento de las obligaciones.

v Mejoramiento de las actividades
economicas.

v' Reembolso de los recursos prestados.
v" Aplicacion de la metodologia.
v’ Asegurar las renovaciones.

v’ Garantizar el seguimiento.

Morosidad

Para evaluar el riesgo y transparencia del
estado de la cartera de créditos, la morosi-
dad sera medida considerando el saldo de
capital que no se ha pagado del crédito.

Un crédito se considera como moroso a
partir del primer dia de atraso en el pago
de una cuota.

El ejecutivo de crédito serd el responsable
de realizar el seguimiento de su cartera
morosa. Debera apegarse a las politicas de
cobranza establecidas.

La morosidad, afectara las bonificaciones,
incentivos o primas que se definan para el
personal responsable.

No habrd renovacién del crédito para
aquellos clientes que hayan tenido una
TPM (tasa promedio de mora) mayor a 7
dias y/o atraso maximo de 20 dias en cual-
quier cuota.

Es fundamental informar a los clientes del
cumplimiento con el plan de pagos para
tener acceso a la renovacion.

Comité de mora

El comité de mora es una instancia donde
se analiza y delibera acerca de casos de
clientes con mora, se detectan fallas en el
proceso de otorgamiento y se proponen
estrategias e indicaciones de mejora. Tam-
bién se hace un seguimiento a los indica-
dores de cartera y su tendencia.

El comité de mora debe plantearse como
algo rutinario dentro de las actividades
de las oficinas, asi como los comités de
crédito para generar valor identificando
y mitigando los riesgos con sugerencias y
estrategias. Es deseable que dichos comi-
tés tengan una periodicidad minima quin-
cenal.

En este escenario de intercambio y apren-
dizaje deben participar los ejecutivos,
asesores de cobranza y gerente/director
de oficina, éste debe escoger previamen-
te dos casos por ejecutivo que presenten
mora mayor a 30 dias o menor segun su
criterio para que sean documentados por
el asesor de cobranzas.

El asesor de cobranzas debe estructurar su
trabajo de forma tal que identifique facto-
res de riesgo que no se tuvieron en cuenta
durante el analisis para la aprobacion del
caso en cuestion, asi como sugerir mejores
practicas.

La presentacion de los hallazgos debe ha-
cerse en formatos estandar con el fin de
surtir de informacién a las gerencias de
riesgo, negocios y demas areas competen-
tes para el mejoramiento.

A continuacion se plantea un formato que
puede servir para el desarrollo de los co-
mités.
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Diagndstico de casos mora de créditos

(e )

(Oﬁcina: Director/Gerente W
LEjecutivo/comercial Asesor Cobranzas J

PRIMER CASO SEGUNDO CASO

Datos del Crédito Datos del Crédito

Nombre Cliente Nombre Cliente

Numero Numero

Municipio Municipio

Barrio/Vereda Barrio/Vereda

Dias Mora Dias Mora

No cuota que cayd en No cuota que cayd en

mora mora

Valor de crédito inicial Valor de crédito inicial

Saldo de cartera a la fecha Saldo de cartera a la fecha

Plazo Plazo

Sector econédmico Sector econédmico

Comercio (actividad Comercio (actividad

econdmica) econdmica)

Servicios (actividad Servicios (actividad

econémica) econdémica)

Produccion (actividad Produccion (actividad

econdmica) econdmica)

FACTORES DE MORA FACTORES DE MORA

Atribuibles al cliente: Atribuibles al cliente:

1. Salud 1. Salud

2.Variaciones en otros 2.Variaciones en otros

ingresos ingresos

3. Gastos imprevistos 3. Gastos imprevistos

4. Problemas familiares 4. Problemas familiares

5. Falta voluntad y 5. Falta voluntad y

responsabilidad responsabilidad
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/

PRIMER CASO

SEGUNDO CASO

6. Falta de disciplina 'y
organizacion

7. Otros (explique)

Atribuibles al negocio:

1. Reduccién en las ventas
2. Incremento en precios

3. Reduccién de margen

4. Incremento en costos
operativos

5. Desviacion del crédito
6. Fracaso de la inversion

7. Otros (explique)

Atribuibles a la institucion:

1. Evaluacién y
seguimiento deficientes

2. Limitada la politica de
crédito

3. Deficiente apoyo legal

4, Otros (explique)

Atribuibles al contexto:

1. Socio-cultural (paros,
robo)

2. Naturales (incendio,
tormenta, terremoto, via
obstruida)

3. Competencia

4, Otros (explique)

6. Falta de disciplinay
organizacion

7. Otros (explique)
Atribuibles al negocio:

1. Reduccidn en las ventas
2.Incremento en precios

3. Reduccion de margen

4. Incremento en costos
operativos

5. Desviacion del crédito
6. Fracaso de la inversion
7. Otros (explique)

Atribuibles a la institucion:

1. Evaluacién y
seguimiento deficientes

2. Limitada la politica de
crédito

3. Deficiente apoyo legal
4, Otros (explique)

Atribuibles al contexto:

1. Socio-cultural (paros,
robo)

2. Naturales (incendio,
tormenta, terremoto, via
obstruida)

3. Competencia

4, Otros (explique)

~

Descripcién de las causales de mora identificadas y recomendaciones:
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7/.COBRANZA

La gestion de cobranza es parte del ciclo
crediticio, comprende las acciones y estra-
tegias adecuadas y oportunas aplicadas a
los clientes para lograr la recuperacion de
los créditos.

Algunos elementos que se deben tener
en cuenta para la formulacién de acciones
son:

« Contactar al cliente.

- Diagnosticar el caso.

« Generar alternativas de pago.
+ Fijar compromisos de pago.

+ Hacer seguimiento al caso.

« Verificar el cumplimiento de los
compromisos.

« Definir etapa juridica
+ Definir criterios para el castigo.

Objetivos

Los objetivos por los cuales se desarrolla el
proceso de Cobranza son:

« Maximizar y proteger los recursos de la
institucion.

- Garantizar el retorno eficiente y efectivo
de los recursos.

« Proporcionar una herramienta de con-
sulta y retroalimentacién permanente
respecto al comportamiento del cliente.

- Desarrollar y fortalecer la cultura finan-
ciera de los clientes.

Estrategias Preventivas

Formacion del cliente: Es el proceso edu-
cativo llevado a cabo con el cliente antes
del desembolso del crédito, sobre como
funciona el producto, la comprensién del
plan de pagos, lugares y puntos para rea-
lizar los pagos y los beneficios que se de-
rivan del cumplimiento oportuno de las
cuotas. llustrar igualmente sobre los inte-
reses moratorios y gastos de cobranza en
que puede incurrir si presenta atrasos.

Establecimiento de fechas de pago:
acordar con el cliente en el plan de pagos
las fechas de mayor facilidad para él, to-
mando en cuenta el flujo de efectivo.
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Incentivos: Desarrollar estrategias de re-
conocimiento para los clientes cumplidos.

Cobranza Operativa

La cobranza operativa es aquella que se
realiza desde el primer dia de atraso y has-
ta el dia 60. Esta cobranza incluye la co-
branza pre juridica.

Es responsabilidad del ejecutivo de crédi-
to la cobranza operativa. Es recomendable
incluir un asesor de cobranzas a partir del
dia 31.

Durante los primeros cinco dias de atraso
se debe llamar al cliente y es fundamental
adquirir un compromiso.

Durante esta fase el gerente/director de la
oficina es garante del proceso de cobro.

La institucién debe definir si acepta o no
pagos parciales de cuota.

“El cliente debe percibir la gestion de co-
branza como algo continuo y no espora-
dico. Es recomendable informar al fiador a
partir del dia 30

Una provechosa metodologia para la im-
plementacion de estrategias de cobranza
eficaces es la segmentacion de clientes.
No todos los clientes son iguales, ni la si-
tuacion por la cual el crédito entr6 en
mora. Para una buena segmentacién hay
que identificar la causa del atraso y cata-
logar al cliente en términos de actitud y
disposicién, capacidad, responsabilidad,
solvencia y ubicacién.

Una segmentacion que se utilizaba en el
microcrédito clasico sigue siendo valida:

« Cliente que quiere y puede pagar.

« Son clientes que no pagaron por olvi-
do, porque se les presenté un incon-
veniente o porque delegaron en otros
el pago. Responden prontamente al
cobro.

« Cliente que quiere y no puede pagar.

« Generalmente son clientes que tuvie-
ron un imprevisto o calamidad que les
generd mayores gastos que los habi-
tuales 6 tomaron una mala decisién
de inversidon. Generalmente hay que
establecer compromisos de pago ex-
tras al plan de pagos

« Cliente que no quiere y puede pagar

« Son clientes que recibieron informa-
cién errada y/o que no estan confor-
mes con las condiciones del crédito, en
caso de no poderles disuadir, se debe
proceder al cobro juridico.

« Cliente que no quiere y no puede pa-
gar.

Proceder de inmediato al cobro juridico.

Existe una relacién directa entre la inten-
cion de pagar y la probabilidad de la re-
cuperacioén total de la deuda. En muchas
ocasiones se establecen politicas de casti-
go muy tempranas.

Existe una gran responsabilidad de clasifi-
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car la cartera de los clientes en-
tre morosa y castigada.

Actualmente también se seg-
menta la cartera por perfil de
riesgo y se hace una cobranza
diferenciada.

Cobranza Juridica

La cobranza juridica es aquella
que se lleva acabo desde el mo-
mento en que se termina la co-
branza operativa, generalmente
61 dias después de que se pre-
sento la mora, hasta el momen-
to en que se realiza la recupera-
cion y/o el castigo de cartera.

Esta cobranza es responsabili-
dad total del departamento le-
gal y en caso de no existir y de-
legarse en un abogado externo,
su gestion debera ser controla-
da por cobranzas.

Provision

De acuerdo al nivel de riesgo de
este tipo de cartera, se contem-
plard una politica estricta para

provision de cartera de dificil re-
cuperacion.

Se propone el siguiente cubrimiento de provisién,
basada en la experiencia de algunos operadores mi-
crofinancieros.

EDAD DE LA CARTERA

MOROSA PROVISION

1-7 Dias 10% Saldo de capital
8 - 30 Dias 30% Saldo de capital
31 - 60 Dias 50% Saldo de capital
61 -90 Dias 75% Saldo de capital
> 91 Dias 100% Saldo de capital
Castigos de Cartera

Las operaciones de crédito que tengan una mora
igual o mayor a 180 dias de mora seran sujetas de
castigo. No obstante esto no impide que a dicha car-
tera se le continue el proceso de recuperacion.

Para proceder al castigo es importante contar con
el concepto del gerente o director de la gestion del
cobro donde se declara la operacion como irrecupe-
rable, concepto del area comercial de la gestién de
cobro, certificacién del saldo a castigar por parte del
area contable y/o auditoria.

Comité de seguimiento a la cartera
Quincenalmente el gerente o director comercial
presidird un comité de seguimiento a la cartera cuya
agenda sera:

MANUAL METODOLOGICO
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« Monitorear los indicadores de cartera por ejecutivo
+ Analizar con los ejecutivos las razones del incumplimiento por cada caso.

« Verificar la eficacia de las gestiones de cobro de los ejecutivos y el seguimiento a los
acuerdos de pago.

« Planificar las visitas de cobro que requieren un acompafamiento por parte del director
o gerente, especialmente para clientes con mora mayor a 30 dias.

« Formular e implementar estrategias especificas de cobranza luego de examinar la si-
tuacion del deudor, codeudor y fiador.

Renovaciones

Las renovaciones de crédito a los clientes tienen el objetivo de ampliar la financiacién
a los clientes que han demostrado cumplimiento con el plan de pagos, y capacidad de
endeudamiento. Las renovaciones son un elemento fundamental para profundizar en la
atencién al mercado y para fidelizar a los clientes, ademas a través de ellas se mejora la
eficiencia institucional al lograr economias de escala en la atencion a clientes recurrentes.

Criterios para las renovaciones
Para las renovaciones de los créditos se tomaran en cuenta los siguientes criterios.

+ Puntualidad en el cumplimiento del plan de pagos. Debera establecerse que nadie que
en promedio supere 7 dias de atraso tendra derecho a renovacién. Se calculara de la
siguiente forma.

No total dias atrasados

TPM =

No total Cuotas
« La mora maxima permitida en cualquier cuota no podra exceder los 20 dias.
« Elmonto de la renovacién dependera del nuevo analisis de la capacidad de pago.

- En los ultimos seis meses el nuUmero de entidades con las cuales tiene deuda no au-
mento en mas de una.

« Elincremento de las cuotas en las deudas contraidas en los ultimos 6 meses, no supera
el 30%.

« Todas las renovaciones se estudiaran siempre y cuando haya transcurrido por lo me-
nos el 70% del plazo del crédito vigente.
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8. INDICADORES DE GESTION

A continuacion se relacionan algunos indicadores que sirven para hacer seguimiento a la
gestion comercial. Esos indicadores pueden medirse para toda la institucion, por oficinay
por ejecutivo comercial.

No solicitudes mes

No solicitudes aprobadas mes/ No solicitudes mes

No desembolsos mes.

S desembolsos mes.

$ desembolsos mes/No desembolsos mes

Clientes por ejecutivo

No clientes activos/ No ejecutivos comerciales

Gastos operativos/ No promedio clientes activos

No créditos mora entre 1y 30 dias mes

$ cartera en mora entre 1y 30 dias

No créditos mora entre 31y 90 dias

$ cartera en mora entre 31y 90dias.

No créditos mora mayor a 90 dias

$ cartera en mora mayor a 90 dias

Gasto de provision créditos morosos/cartera bruta promedio

Provisiones para créditos morosos/saldo capital créditos morosos + saldo capital créditos refi-
nanciados

No de créditos castigados

Saldo capital de créditos castigados/cartera bruta promedio

Numero microempresas atendidas mes.

Numero familias atendidas mes.

Numero de autoempleo generado mes.

Ndmero de Mujeres cabeza de familia.

MANUAL METODOLOGICO /™3
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9. FORMULARIOS

SOLICITUD DE CREDITO PERSONA NATURAL GECHA SOLICITUD
DEUDOR O CODEUDOR O Nuevo () RENOVADO ()

N

OFICINA ASESOR CIUDAD

PRODUCTO MONTO SOLICITADO PLAZO EN MESES VALOR CUOTA TIPO DE GARANTIA

DATOS PERSONALES

TIPO DE IDENTIFICACION No IDENTIFICACION LUGAR DE EXPEDICION FECHA DE EXPEDICION
cc()ce( ) N ( | | | )

PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO NOMBRES

)

—/

FECHA DE NACIMIENTO LUGAR DE NACIMIENTO NACIONALIDAD EDAD SEXO ESTADO CIVIL
NIVEL EDUCATIVO OCUPACION / OFICIO PERSONAS A CARGO  No. HIJOS

)

| | | )

DIRECCION DE RESIDENCIA BARRIO / VEREDA MUNICIPIO DEPARTAMENTO

| | | )

DESCRIPCION DE LA UBICACION - SENALIZACION-GEOREFERENCIA
p

)

~N

g J
TELEFONO TIPODEVIVIENDA: ~ PROPIAQ) FAMILIARO ARRENDADAQ)
ceuar ( ) NOMBRE DEL ARRENDADOR ( )
TELEFONO ( )
DATOS DE UBICACION
TIPO DE IDENTIFICACION No IDENTIFICACION LUGAR DE EXPEDICION FECHA DE EXPEDICION
cc()ce() N C | | | | | )
PRIMER APELLIDO SEGUNDO APELLIDO NOMBRES
OCUPACION EMPRESA DONDE LABORA DIRECCION TELEFONO
DATOS DE LA EMPRESA
NOMBRE DEL NEGOCIO ACTIVIDAD PRODUCTIVA
DIRECCION DONDE DESARROLLA LA ACTIVIDAD ECONOMICA VEREDA / BARRIO MUNICIPIO DEPARTAMENTO
TELEFONO( ) TIPO DE LOCAL: PROPIO O FAMILIAR O ARRENDADO O
ENVIVIENDA Sl O NO O NOMBRE DEL ARRENDADOR: (_ )
TELEFONO )
SECOR ECONOMICO comercio( ) servicios () MANUFACTURA () PRODUCCION AGROPECUARIA( )
ANTIGUEDAD PARCELA /PREDIO MESES ( ) EMPLEADOS/JORNALEROS REMUNERADOS
ANTIGUEDAD NEGOCIO MESES ( EMPLEADOS NO REMUNERADOS
POSESION PARCELA/NEGOCIO MESES )
VENTAS MENSUALES ( ) UTILIDAD MENSUAL ( )
INGRESOS MENSUALES ( ) COSTOS MENSUALES ¢ )
REFERENCIAS
BANCOS/FINANCIERAS/COOPERATIVAS
ENTIDAD PRODUCTO No. PRODUCTO OFICINA TELEFONO
( [ [ [ [ )
N | | | | )
COMERCIALES ’
CLIENTE / PROVEEDOR CUPO FORMA DE PAGO FRECUENCIA DE PAGO TELEFONO
4 [ [ [ [ A
N | | | | )
PERSONALES/FAMILIARES ) ]
NOMBRES PARENTESCO DIRECCION TELEFONO
[ | | | )
N | | | )




BALANCE FAMILIAR

ACTIVOS PASIVOS

ACTIVOS CORRIENTES PRESTAMOS ( )

CAJAY BANCOS HIPOTECAS ( )

xC OTROS ( )

OTROS

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES TOTAL PASIVO ( )

INMUEBLES

VEHICULOS TOTAL PATRIMONIO ( )

MUEBLES Y ENSERES

OTROS

TOTAL ACTIVOS FIJOS

TOTAL ACTIVOS TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO ( )

INGRESOS GASTOS

UTILIDAD NEGOCIO/ACTIVIDAD ECONOMICA ) ALIMENTACION ( )

APORTE POR SUELDOS / JORNALES ( ) VIVIENDA ( )

APORTES CONYUGUE O FAMILIARES RESIDENTES ) SERVICIOS PUBLICOS ( )

APORTES HIJOS ( ) TRANSPORTES ( )

ARRIENDOS ( ) EDUCACION ( )

PENSIONES ( ) SALUD ( )

OTROS (ESPECIFIQUE) ( ) DEUDAS ( )
OTROS ( )

TOTAL INGRESOS ( ) TOTAL EGRESOS ( )

CAPACIDAD DE PAGO ( ) %SENSIBILIZACION ( ) CAPACIDAD REAL ( )

BALANCE EMPRESA / ACTIVIDAD ECONOMICA

CAJA / BANCOS ( ) PROVEEDORES ( )
cxc ( ) OBLIGACIONES FINANCIERAS ( )
INVENTARIOS ( ) OTROS PASIVOS ( )
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES ( ) TOTAL PASIVOS ( )
ACTIVOS FIJOS ( )
TOTAL ACTIVOS FIJOS ( ) TOTAL PATRIMONIO ( )
SEMOVIENTES (GANADO, CONEJOS, AVES DE ( )
CORRAL, OTROS) ( )
CULTIVOS ( ) ( )
TOTAL ACTIVOS ( ) TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO
RELACION DE ACTIVOS FIJOS RELACION DE PASIVOS
DESCRIPCION VALOR DESCRIPCION PLAZO SALDO
) ) ( ) ( ) ( )
( ) ( )
RELACION DE SEMOVIENTES (GANADO, CONEJOS, AVES DE CORRAL,
OTROS) ( ) ( ) ( )
DESCRIPCION VALOR ( ) ( ) ( )
( ) )
( ) ( )
RELACION DE CULTIVOS
DESCRIPCION VALOR
( ) )
( ) ( )
INGRESOS GASTOS DE LA MICROEMPRESA
VENTAS MENSUALES ( ) ARRENDAMIENTO ( )
SERVICIOS PUBLICOS ( )
-COSTO DE VENTAS MENSUAL ( ) TRANSPORTES ( )
JORNALES/SUELDOS-SEG SOCIAL ( )
UTILIDAD OPERACIONAL ( ) MANTENIMIENTO ( )
IMPUESTOS ( )
-COSTOS NO OPERACIONALES ( ) GASTOS FINANCIEROS ( )
OTROS ( )
UTILIDAD NETA ( ) TOTAL GASTOS ( )

AUTORIZACIONES Y CONSULTAS - DECLARACION DE ORIGEN DE FONDOS

Declaro que la informacién que he suministrado es veridica y doy mi consentimiento expreso e irrevocable a LA EMPRESA o a quien sea en el futuro el acreedor del crédito solicitado, para: a.
Consultar, en cualquier tiempo, en las centrales de riesgo toda la informacion relevante para conocer mi desempeiio como deudor, mi capacidad de pago o para valorar el riesgo futuro de conceder-
me un crédito. b. Reportar a las centrales de informacion de riesgo datos, tratados o sin tratar sobre el cumplimiento oportuno como sobre el incumplimiento, si lo hubiere, de mis obligaciones
crediticias, o de mis deberes legales de contenido patrimonial, de tal forma que éstas presenten una informacion veraz, pertinente, completa, actualizada y exacta de mi desempefio como deudor
después de haber cruzado y procesado diversos datos utiles para obtener una informacion significativa. c. Enviar la informacion mencionada a las centrales de riesgo de manera directa y, también,
por intermedio de la Superintendencia Financiera o las demas entidades publicas que ejercen funciones de vigilancia y control, con el fin de que éstas puedan tratarla, analizarla, clasificarla y luego
suministrarla a dichas centrales. La autorizacion anterior no permite a LA EMPRESA y a las centrales de informacion de riesgo divulgar la informacion mencionada para fines diferentes, primero, a
evaluar los riesgos de concederme un crédito. Igualmente, declaro que los recursos devengados, asi como los destinados al pago de las obligaciones, no provienen de ninguna de las actividades
ilicitas contempladas en la Ley y que no admitiré que terceros efectiien pagos o abonos a las obligaciones a mi cargo, con fondos provenientes de actividades ilicitas. Acepto de antemano todas las
modificaciones, adiciones o supresiones que la entidad haga a su normatividad interna, siempre y cuando me sean notificadas por el medio que la entidad considere adecuado con antelacién
prevista en la ley. La utilizacion que yo hiciere del producto o servicio ofrecido por la entidad, luego de la notificacién mencionada, significa mi aceptacion tacita de ella. LA EMPRESA se reserva el
derecho de aceptar o rechazar la presente solicitud y no dara explicaciones ni respondera al solicitante en caso de rechazo. Autorizo irrevocablemente a LA EMPRESA para que en caso de que esta
solicitud sea negada, esta entidad no me devuelva y destruya todos los documentos que he presentado. LA EMPRESA se hara responsable por la destruccion de los documentos.

FIRMAY No. IDENTIFICACION HUELLA INDICE DERECHO



ESTUDIO SOCIOECONOMICO

NOMBRE (_

D)

No.ID (

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD (

CINCO PRODUCTOS PRINCIPALES

C

C

AN NN

C

D)

ESTRUCTURA DE COSTOS

SUELDO PROPIETARIO
JORNALES, SALARIOS

MATERIAL / SEMOVIENTES
TOTAL SEMOVIENTES
TOTAL AVES DE CORRAL
TOTAL OTROS

PRODUCTOS

LINEA 1

LINEA 2

LINEA 3

COSTOS FLJOS

C

J

C

)

MANTENIMIENTO Y REPARACIONES

SERVICIOS

ARRIENDOS

GASTOS FINANCIEROS
IMPUESTOS

PAGOS SEGURIDAD SOCIAL
DEPRECIACIONES

OTROS GASTOS DE OPERACION

TOTAL

ESTADO DE RESULTADOS

VENTAS MENSUALES
+ OTROS INGRESOS

- COSTOS TOTALES

- GASTOS FAMILIARES

UTILIDAD DEL NEGOCIO

Y (Y Y Y Y Y Y

) A A N AN

Y Y Y Y Y

\_NA_A_N_A_A_J

COSTOS VARIABLES

Y XYY Y Y Y Y Y Y

NA_NA_A_A_NA_A_A_NA_ANAJ

FLUJO DE CAJA

SALDO INICIAL

+ VENTAS DE CONTADO

+ CUENTAS POR COBRAR

+ OTROS INGRESOS

Y Y Y Y

TOTAL $ DISPONIBLE

ANAACAL

EGRESOS:

COMPRAS DE CONTADO

+ PAGO PROVEEDORES

+ SUELDOS / JORNALES

+ GASTOS PROPIOS

+ PAGOS A TERCEROS

+ CUOTAS DE CREDITOS

+ GASTOS OPERACIONALES

TOTAL SALIDAS $

DIFERENCIA

Y Y Y Y Y Y YY)

AN A_NA_N_NA_A_NAJ




HOJA DETRABAJO

/

NOMBRE ) No.ip (

ANALISIS DE VENTAS

m MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO m
DIA VTA BUENA
DIA VTA REGULAR
DIA VTA MALA \_ J

EN CADA CASILLA COLOCAR EL VALOR EN $ DE LAS VENTAS
PRODUCTOS m CANT - CTO. UNIT. CTO. TOTAL PRECIO VENTA VENTA TOTAL UTILIDAD MARGEN %

TOTAL LINEA 1

TOTAL LINEA 2

TOTAL LINEA 3

TOTAL LINEAS

S

COSTEO PRODUCTOS PRODUCCION / MANUFACTURA
PRODUCTO C ) UND COSTEO PRODUCTO C ) UND CTEO
UND.VENDIDAS SEMANA | ) SVIAUND UND VENDIDAS SEMANA $VTAUND

MATERIAL / SEMOVIENTES UND COMPRA CTO UND UND UTILIZADA m

TOTAL GANADO
TOTAL AVES DE CORRAL
TOTAL OTROS
@TAL MATERIAL / SEMOVIENTES /
TOTAL CTO MATERIALES / SEMOVIENTES
OTROS CTOS VARIABLES
TOTAL COSTOS
-
DESTINO DE UTILIDADES AHORROS O NEGOCIO O GTOS FAMILIA O PAGO DEUDAS O
OTROS: D
J
ANALISIS FINANCERO CON RAZONES FINANCIERAS
ROTACION CAPITAL DE TRABAJO ((ACTIVO CTE - PASIVO CTE ) / CTO VTAS)* 30 DIAS DIAS
RAZON ACIDA (ACTIVO CTE - INVENTARIO) /PASIVO CORRIENTE VECES
ROTACION DE INVENTARIO INVENTARIOS * 30 / COSTO DE VENTAS DIAS
ENDEUDAMIENTO CTO PLAZO TOTAL PASIVO CTE * 100 / TOTAL PASIVO %
MARGEN DE CONTRIBUCION ($ DEVENTA - COSTO VARIABLE) / $ DE VENTA %
PUNTO DE EQUILIBRIO COSTO FIJO / MARGEN % %

OBSERVACIONES GENERALES OPERACION

CONDICIONES DE LA ACTIVIDAD PRODUCTIVA




PROYECTO DE INVERSION

NOMBRE ( ) No. CC ( )

PROYECTO DE INVERSION - SITUACION ACTUAL- BREVE DESCRIPCION

SITUACION ESPERADA LUEGO DEL CREDIO - BREVE DESCRIPCION

MATRIZ DE DECISION

CAPACIDAD DE PAGO VOLUNTAD DE PAGO B/R/M
(UTILIDADES
(CAPACIDAD DE PAGO ) VERIFICACION HISTORIAL
(CAPACIDAD DE PAGO REAL ) VERIFICACION REFERENCIAS (_

_/

(OBSERVACIONES:

YTV Y Y
N ANANANNANNAL A/

PROPUESTA DEL COMERCIAL

FIRMA DEL COMERCIAL
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