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Introduccion

El presente trabajo, intenta poner de manifiestoaunecesidad derivada de
dos procesos que van tomando con el tiempo una mayportancia en el
ambito de Latinoamérica, los flujos de remesa®y imicro finanzas.

Se intenta demostrar que las entidades financiefagnales se encuentran
frente a un negocio factible y realizable, con umofundo objetivo social
como lo es el acceso a grandes sectores de la pidinlaa utilizar los
servicios transaccionales y crediticios que ofre@stas entidades, abonando
un precio justo por los mismos.

Por esto, el desarrollo del trabajo - a través des $ capitulos - trata de
poner de manifiesto algunos conceptos que demuaestta necesidad
manifestada en el primer parrafo, tratando de probgue se esta ante un
negocio factible desde el punto de vista econémigaealizable desde el

punto de vista técnico y normativo.

El capitulo primero — Necesidad y oportunidad -, gsira la evolucion de
los flujos de fondos que muestran la importanciaegwan adquiriendo las

remesas en Latinoamérica, incluso en nuestro pais.

Por otra parte, se muestra la enorme potencialidgde se manifiesta en
nuestro medio para desarrollar un servicio micronéinciero que, en este
caso, se combine con un servicio de canalizaci@remesas, ponderando

tanto los flujos que salen de nuestro pais como @ltps que ingresan por
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las remesas realizadas por argentinos desde losntiis paises que ofician

de anfitriones de los mismos.

Se ponen de manifiesto las caracteristicas comumg® comparten los
componentes de este mercado, lo que los transfoemandividuos objetivo

para el ofrecimiento de un servicio combinado devesas y micro finanzas.

Por ultimo, este capitulo trata de mostrar el pogua atenciéon de este
servicio deberia ser desarrollada por lo que denoamnos “Banca Social”,

entendida la misma como la estatal o cooperativa.

A partir del segundo capitulo, se desarrollan unarie de andlisis que

muestran la factibilidad econdmica de llevar adetareste negocio.

En el capitulo 2, “El Mercado”, se profundiza el atisis de las
potencialidades de las remesas y las micro finapnzdseciendo una serie de
estimaciones de volumenes que tratan de verificgtagootencialidad.

En el capitulo 3, “Los productos”, se profundiza ahalisis acerca que las
caracteristicas de los productos a ofrecer a losnponentes de este

mercado, mostrando experiencias en otros paisesac&spana y Bolivia.

El capitulo 4, “La tecnologia”, muestra como otrgmises utilizan distintos
tipos de herramientas tecnoldgicas para la atenca® este mercado, con el
impacto en el incremento de eficiencia y la baja destos operativos que

implican la atencidon de este mercado tan caractecis
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Por ultimo, los capitulos 5 “Propuesta para la pdasen marcha de una
unidad de negocios para la atencion de este segoienté “Breve Planteo
de un Plan de Negocios”, trata de aportar ideas cogtas acerca de los
mecanismos y desarrollos a poner en practica paomaretar el objetivo

propuesto en este trabajo.

Se ha consultado una frondosa bibliografia que wasobre los temas
desarrollados, citando autores que son especiadistanto en los procesos de

remesas como en el desarrollo de servicios mianarficieros

En la “Conclusion Final”, se enfatiza que contamason las herramientas
gue tornan realizable al proyecto, y que la fachtéad del negocio
ameritaria un analisis mas profundo y especificorpau puesta en marcha,
no solo buscando la rentabilidad, sino y principadmte, logrando la
finalidad social de incluir a un enorme porcentage nuestra poblacion, en
la banca formal, con beneficios mutuos para cadaaude las partes de esta

relacion.
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Introduccion

Para poder analizar si existen fundamentos factges abonen la idea planteada en el
presente trabajo, debemos intentar respondergagstes preguntas:
* ¢Qué importancia tienen las remesas y la micrmfias en el desarrollo de los
paises Latinoamericanos, tanto en el aspecto ggoo@omo en le social?
» ¢Puede relacionarse el proceso de remesas canéaagion de mecanismos de
micro finanzas?
» ¢ Por qué entendemos que para llevar adelante restecio, los desarrolladores y
prestadores de los distintos servicios involucraditsen formar parte de la banca

social, dada la importancia del objetivo socidlpteyecto?

La respuesta a estos interrogantes, serviran deoncanceptual para el desarrollo de una
nueva modalidad de servicio, al menos en el anbaal, que no solo puede ser un buen
negocio desde el punto de vista meramente econgmiico que ademas cumpliria un

importante rol social dentro de la comunidad eguia se desenvuelva.

Desarrollo

1.1 ¢ Qué importancia tienen las remesas y la miinanzas en el desarrollo de los

paises Latinoamericanos, tanto en el aspecto étoico como en le social?

1.1.1Los flujos y las personas

Para dar respuesta a los primeros de los intertegjage analizaron fuentes diversas que
coinciden en la importancia creciente que ha cabeidenémeno de las remesas a nivel
mundial, y en especial, en el ambito de Américankaay el Caribe.

Las estimaciones del Banco Interamericano de Daka(BID — 2004) acerca del nivel de
remesas, se basan en datos obtenidos de encugs@sinicamente en datos de los Bancos

Centrales en los que se basan otros informes adiemales.

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 13




Este método es coherente con la opinidbn unanimmgexpertos que afirman quies
datos de los bancos subestiman notablemente ell nigdos flujos de remesas

No menos importante, son las denominacasesas en especgue pueden ascender a
mas del 25% del valor de las transferencias maastar

Basado en estas estimaciones del BID con respelas @mesas en especies, se puede
inferir que este proceso implica cierto nivel denpras en el pais anfitrion, lo que puede
ser acompafado con una gama de productos de finmtadeiera, como micro préstamos y
medios de pago (Ejemplo: Tarjetas de débito o wégdimecanismos de trasferencia y
pago).

Otras estimaciones indican que una de cada 10nzersen el mundo esté relacionada
directamente con las remesas, ya sea porque l&s @porque las recibe (Donald F. Terry,

en estudios realizados para el Banco Interameridaridesarrollb

Aproximadamente 125 millones de trabajadores al mivendial, envian dinero a 500
millones de familiares que permanecen en su paisigien, o que da una relacion de 1 a 4
(La estimacion de 500 millones de personas sersmibe al ambito de América Latina,

donde cada remesa en promedio ayuda a 4 o 5 fess)lia

En lo que se refiere al monto, la remesa promeglie, fluye hacia América Latina y el
Caribe oscila entre 200 y 300 dolares al mes ycderdo a los casos, con una periodicidad

promedio de alrededor de 8 veces en el afio.

Existe otra razon, incluso mas elemental, por lal @@ han depreciado los flujos de
remesas:

“las personas que las envian, metaféricamente habdan‘no cuentan”.

Suelen ser pobres y en gran medida invisibles, taeh su pais de origen

como en aquel al cual migran para trabajar. Muchgsovienen de zonas

pobres, donde continda viviendo su nucleo familiampliado. Muchos

trabajan en empleos no calificados que no llaman déencion (para los

! Terry — La estimacién de 500 millones de persoselsasa en el caso de América Latina, donde cada
remesa en promedio, ayuda a 4.5 familiares (Cavrepa informes del Banco Interamericano de Ddéarro
—BID- Afio 2004 “Las remesas como instrumento dadello” — Incluido en la obre “Remesas de
Inmigrantes — Moneda de Cambio Econdmico y Social).
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que sin embargo, existe una gran demanda de man®loi@ en los paises
receptores de esa mano de obra, en general noicatif.f” .
Estas personas, ahorran un porcentaje mucho noddeadius ingresos que el que ahorra una
familia media en los paises ricos, y estos ahaedasaducen en flujos de remesas cada vez

mayores.

Podemos inferir que si bien las personas que enviemesas a sus familiares suelen ger

1]
N

invisibles individualmente, el poder economico déllames de pobres resulta cada v

mas evidente.

En el mismo orden de ideas el profesor C. K. Peghalenciona en su libftNegocios en
la base de la piramide”
“Si dejamos de pensar en los pobres como victimamo una carga y
comenzamos a pensar en ellos como empresarios capaacdad de
adaptacion y creatividad y como consumidores conaencia del valor, se

abrir4 un mundo entero de oportunidad®s

1.1.2.Caracteristicas de los flujos

Desde un punto de vista macroecondmico, podemaaocdedas siguientes caracteristicas

gue convierten a las remesas en una parte imper@atlas economias en vias de

desarrollo:

v A diferencia de la ayuda exterior estas van direetgte a las familias en lugares donde
la asistencia para el desarrollo no llega facilmeodmo en zonas rurales alejadas.

v’ Las remesas aumentan los niveles de consumo dantélgas receptoras —de tal modo
que ni la educacion ni la atencién en salud quddara del alcance de estas familias-
sino que si se ahorran y se suman, generaran ute gbaesarrollo de la infraestructura

y de la inversién, hacia un ingreso a largo plazo

% Ibidem

3 “La Oportunidad de Negocios en la Base de La Ritdm Un modelo de negocio rentable, que sinasa |
comunidades mas pobres. C.K. Prahalad - Primécgradn castellano — Afo 2005.

* Mencion realizada por James D.Wolfensohn comdgeate del Banco Mundial en el prélogo de la obra
“Las remesas- su impacto en el desarrollo y petsjgascfuturas” - Banco Mundial (BM)- Afio 2005).
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v’ Los flujos de remesas se sitlan en el segundo Wegpués de la inversion extranjera
directa, como fuente de financiacién externa pasghises en desarrdllo

v’ Las remesas son mas estables que los flujos d&alcppivado, los que suelen tener
fluctuaciones pro ciclicas, aumentando por tantoitgresos durante los periodos de
auge y deprimiéndolos durante periodos de desacd&ear por lo tanto las remesas son
las que menos se afectan debido a los ciclos edoosmiel pais recepfor

Las remesas también muestran una notable pexseside parte de quien las envia, ya que

contribuyen de manera cada vez mas significatilea supervivencia de la familia que el

inmigrante debe dejar en el pais de origen.

Del lado de los receptores, estudios realizado®pBID -a través de encuestas- tratan de

delinear un perfil en lo que se refiere al usoateremesas, concluyendo que algunas de

ellas se destinan a bienes de inversion como rhamngas o constituyen una fuente de

capital de trabajo para pequefias empresas quaaevdelven en el pais receptor.

Con mayor precision, algunos estudios indican gpeoximadamente el 20%le las

remesas esta disponible para el ahorro, gastaduda&dn o pequefas inversiones.

=

Esto da una idea del importante nivel de fondeo qupuede generarse, de canaliza

adecuadamente estos flujos.

La escala cada vez mas significativa que han adquis remesas a América Latina y el
Caribe puede transformarse en un instrumento de pegara abrir sistemas financieros,
movilizar ahorros, generar préstamos para pequefiggesas y multiplicar el impacto

econdmico para millones de familias asi como mwa&bdmunidades en las que viven.

Como lo menciona Donald F. Terry, en su trabajo “kaemesas como instrumento de
desarrollo”, estas pueden considerarse como flufjosancieros en busca de productgs

financieros.

® Dilip Ratha — Las remesas de los trabajadoresatElimportante de financiacion externa para el miela
(BM — Afio 2005).
® Ibidem
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No obstante lo citado en el recuadro, son pocam$iisuciones financieras que satisfacen
las necesidades de estas familias transnacionglgmicas autoridades publicas estan
creando un entorno propicio para multiplicar el acgo de estos flujos.

Las remesas pueden ser una puerta de accesoeahssifihanciero formal para muchos
remitentes y sus familias, hecho que ha sido amteente destacado como coherente con

la busqueda de la democracia financiera.

1.1.3.Democracia financiera:

Un aspecto destacado en cuanto a la atencionake eatla vez mas significativos estratos
poblacionales, es la necesidad de profundizaupiocesos tendientes a lograr lo que se
denomind'democracia financiera™.

Relacionado a lo anterior, y definiendo en ciegdamfa que se entiende por democracia
financiera, destacamos lo citado por el BID cuaseftala:

“.... Para que haya desarrollo en los paises pobrss, les tiene que
permitir a los pobres y las clases medias bajasruse activos como los
ricos — Estos activos pueden volverse mas produostiademas de generar
capital para sus propietarios, crecimiento paranacién y mercados para

la industria...”

La mayoria de las familias que reciben remesagpoao con bancos o tienen solo un trato
limitado con instituciones financieras.

Esta situacion de marginalidad con respecto anstguciones Financieras Formales (IFF),
los obliga a abonar costos mucho mas altos pasiasstr necesidades transaccionales, ya
gue se encuentran obligados - en muchos casos tiizarulnstituciones Financieras

Informales (IFI), con los riesgos que esto implica.

" Decimos que existe “Democracia Financiera”, cuaodos los componentes de un mercado pueden utiliza
en forma igualitaria toda la gama de servicios @fuece el sistema financiero al conjunto de eseaur. En
general, los pobres no tienen acceso a los sistimaasieros formales, lo que atenta con el objetie

lograr la mencionada democracia.
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Se observa aqui una importante oportunidad paraequlos bancos estatales |0
cooperativos, las cooperativas de crédito, lasiinstones de micro finanzas, tanto en
paises desarrollados como en desarrollo, ofrezcaat una gama de servicigs

financieros a clientes nuevos, con viejas neceseRad

De lo mencionado podemos inferir que, encausar urogeso de formalizacion del
sistema de remesas, es condicion necesaria parbbgio de una mayor “democracia
financiera”, ya que el acceso al sistema financieformal, permitird que la gente de
bajos recursos, se habitie a usar las herramientague utilizan las clases mas
acomodadas de la sociedad en el manejo de sus as;tien lo que respecta a su
transferencia, y como consecuencia de este procésgrar el acceso a otra gama de
servicios y productos financieros adecuados a su#seasidades como micro créditos,
ahorro y seguros.

1.1.4.La importancia de un marco adecuado para el dedbrmte los Sistemas

Financieros Formales.

Como se desprende de estudios realizados por eoBdondial y el BID, los sistemas
financieros informales tienen una fuerte presemriael sistema de transferencias de
remesas.

La utilizacion de sistemas formales para canalizar remesas, refuerza de manera
significativa el potencial de desarrollo que esi&sen, contribuyendo a generar una mayor
transparencia en el merc&do

Diversos estudios concuerdan que el anonimato, gotdidencialidad de los sistemas
financieros informales de transferencia (SFIT), hase atractivos para personas y grupos
comprometidos en actividades ilicitas.

Los SFIT constituyen, de esta manera, un esldbbi en lo que se refiere a las defensas
de las naciones contra el lavado de dinero, ehfiaaniento del terrorismo y los delitos
atribuibles a estas actividades.

8 “Propuesta de un marco para analizar los sistémf@snales de transferencia de fondos” — Raul Hedez
Coss — BID (2003).
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Si bien, el sistema de transferencias de remeskas di@bajadores generalmente no ha sido
relacionado a planes de lavado de dinero debido laaf@ cuantia, los estados deberian
colaborar en la implementacion de sistemas formadea poder profundizar los controles
vigentes como una manera de reforzar este eslabon.

Basandonos en los mismos estudios realizados @key el BID, se puede citar que la
complejidad y los montos involucrados en estogodlu-independientemente de las
intenciones de los usuarios —, generan un prab@soezcla de operaciones en los distintos
canales de remesas, donde convergen flujos tegétels como ilegales.

A diferencia de sistemas informales que no sonrotamtos y se vuelven oscuros, canalizar
las remesas a través de sistemas formales tranggmin mejor seguimiento y registro
protege a los flujos de remesas de los trabajaddeeaquellos flujos indeseables de origen
ilegal.

Por otra parte, la mayor capacidad de los sistéanasmles en el impulso al desarrollo, los
hacen preferibles a los métodos informales desfeaencias de remesas.

Luego se concluye, que la mejor manera para faciitracionalizar la meta de desarrollo,
de estimular el ahorro y la inversion o, en térmimmmncretos, la canalizacion de las
remesas hacia mecanismos de ahorro e inversiba,tes/és de canales formales que,

conjuntamente con la atencion de las remesagocaineotros tipos de servicios financieros.

Con la canalizacion de las remesas hacia los casdtmales, ademas de poder captar el
negocio de transferencias con lo que ello impliaari recordemos que el costo actual de

una transferencia equivale al 5% de la remesa reatia -, se vera facilitada |

o

colocacion productos de ahorro o micro préstamosngrandose una alternativa valida
para la mejora de las condiciones de vida del remie y del receptor de la remesa,

propiciando un proceso sostenido de democratizadiGanciera.

1.1.5Caracteristicas Actuales
Para generar aportes que den respuestas a la fégunulada en el titulo, se han extraido

algunos pérrafos del documento presentado por R@onaozano Ascencio — Universidad

Nacional Autbnoma de México- ante la Secretariapeente del S.E.L.A.:
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“Tendencias actuales de las remesas en América Liadi y el Caribe”

Menciona el autor en su trabajo:

“Un problema serio que se advierte en los paises ateggen de los

migrantes es la débil penetracidon de los agentes idermediacion

financiera en esas comunidades, no solo para fdailila recepcion de

dinero que proviene del exterior, sino para el magnegeneral de estos

recursos.

Es evidente que las grandes corporaciones bancayidsancieras no se

han preocupado por desarrollar una infraestructufananciera en zonas

rurales y peri urbanas de América Latina, lo que mica la ausencia de

cultura financiera en nuestros paises.

Si las grandes corporaciones bancarias no atiendE&s necesidades

financieras de la poblacion receptora de remesasirootipo de

organizaciones de micro finanzas como uniones deédito, cajas de

ahorro popular, cajas solidarias, cooperativas deoaro y crédito y micro

bancos lo comenzardn a hacer”.
Aqui, el autor menciona que ese nicho de mersadbocupado por otros tipos de actores,
- en muchos casos, diferentes a los consideradoso cmstituciones financieras
tradicionales -, agregando que estas institucipoeslen ser de caracter informal, lo que
atentaria con el objetivo de una mayor transp&enclo que se refiere a la determinacién
del origen de los fondos, y una canalizacion maswata de los mismos que potencie el
desarrollo de las comunidades.
Varios estudios sefialan que, una manera de potexia&ecto positivo de las remesas, es
facilitar el proceso de transferencia y reducir tmstos de enviosiendo condicidn
necesaria para esto, generar un proceso de baneaiitm, entendida esta como un mayor
acceso a servicios financiefpsanto de remitentes como de receptores, expataliEn

estructura bancaria y financiera formal, llegandiasséareas mas marginadas.

® Capacidad de la poblacién de utilizar los sergidinancieros sin que existan obstaculos que lesamgan
— Definicién desarrollada por Fe.La.Ban. (Fedenmatiatinoamericana de Bancos en su trabajo “¢,Qué
sabemos de Bancarizacién en América Latina — M2083™).
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Continuando con el andlisis del trabajo presengamd.ozano Ascencio y haciendo centro
en la clasificacion que realiza el autor acercdodeactores de proceso de remesas, se
pueden sefialar las necesidades que esos intetitfaces, de acuerdo a la naturaleza de
las mismas.

El autor distingue los siguientes tipos de remesas:

Remesas familiares:

Son recursos econdmicos, monetarios y no monetgrEmesas en especie),
enviados por el emigrante que vive o trabaja eaxg&trior, a sus familiares que
residen en su pais de origen.

Estos recursos usualmente se destinan a satiséaca@ecesidades basicas de las
familias receptoras, como la alimentacion, saludljcacion y vivienda, y una

pequefa parte para la formacion de pequefios nsgoempresas.

Remesas comunitarias:

Son recursos econdmicos, monetarios o0 no moneta@@idados y donados por
agrupaciones o asociaciones de migrantes paraciaraventos sociales, religiosos,
deportivos, de infraestructura a pequeiia escalaversiones en actividades

productivas y comerciales en los paises de origen.

Esto implica que existe una tendencia marcada @&rgerorganizaciones sociales que
representen a los inmigrantes de cada uno de issspexportadores de trabajo.

Se muestra de esta manera, la posibilidad queeedistgenerar alianzas estratégicas,
propiciando vinculos idoneos entre las comunidagidas entidades financieras, para
generar no solamente lazos econdmicos, sino adeow@ales y de pertenencia, sumamente
importantes a la hora de desarrollar procesos deroréditos.

En el siguiente cuadro se muestra, en la columnddeas de atencion prioritaria”
cuales son las necesidades a satisfacer de logahsipos remitentes de fondos, sean estos

familiares o comunitarios:
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Tipo de Remitente Receptor Usos Areas de
remesas atencion
prioritaria
Familiares Migrantes Parientes en los pueblos natales| Gastos en las * Costos de envio
individuales necesidades basicag * Bancarizacion de
de las familias remitentes y
receptores.
* Servicios
bancarios
Parientes, socios o el propio Inversion en * Esquemas de
emigrante negocios y pequefiag inversion individual.
empresas * Asistencia técnica
e informacion.
Comunitarias | Clubes de Organizaciones o lideres en los | Gasto social: * Conocimiento de
migrantes pueblos natales. Gobiernos Infraestructura en demandas locales.
locales. pequefia escala * Conciliar
(gasto filantrépico) | demandas locales
con programas o
fondos de apoyo.
Socios / Inversionistas. Inversién productiva| * Evaluacion de
en pequefias y condiciones para la
medianas empresas| inversion.
* Asistencia técnica
e informacion.

Por la simple lectura de esta tabla, surge la d#eb necesidad de desarrollar productos
crediticios adecuados, tanto a nivel individuahoocomunitario que tendran como objeto
la mejora en las condiciones de vida de los recepide remesas.

Hoy existen areas desatendidas por las institusidit@ancieras no observandose un

impulso a la baja de los costos transaccionalesadirs de esta operatoria.

No podemos esperar que el mercado por si solol speenodifique las reglas de juego
respecto a lo antes mencionado.

Entre las acciones observadas como prioritarig®s&can las siguientes:

1. Fomentar programas de bancarizacion de la poblaciiimigrante en los paises de
destino.
Se ha demostrado en que los migrantes latinoamescajue se encuentran
bancarizados, presentan una probabilidad mayomdearedinero de aquellos que no
estan en esta condicion.
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2.

Impulsar programas de bancarizacion de la poblacid@cteptora de remesas.

En los paises de origen de los migrantes es impeSle promover los mercados
financieros y la intermediacion financiera, a fingue sus familiares puedan recibir sus
remesas Yy tener acceso a otro tipo de servici@ndiaros, como cuentas de ahorro,

cuentas corrientes y micro seguros.

Impulsar el uso de servicios financieros transaceées en las transferencias de
remesas.

Las tarjetas de débito o las tarjetas duales -lagugue poseen tanto el remitente como
el receptor de los fondos - han probado ser unosimecanismos menos costosos en
la transferencia de dinero al exterior.

Para ello es importante propiciar un ambiente e#gtib que aliente el desarrollo de

medios electrénicos.

Fomentar la expansion de organismos de micro finaszn la recepcion de remesas
Las IMF han probado ser instancias eficaces quez@ifr servicios financieros en zonas

rurales pobres y zonas suburbanas de Latinoamérica.

Evaluacién de las demandas y necesidades locales

A fin de hacerlas coincidir con programas de foliamiento o fondos de inversion, las
remesas colectivas podrian ser una pieza claveepdesarrollo de las comunidades de
origen de los migrantes, no tanto por su montoahcimo por tratarse de recursos de
calidad y unidireccionales, es decir, que no ingplicina erogaciéon futura de parte de

los receptores, como pasa con los préstamos gdesion extranjera directa.

Construir perfiles socioeconémicos y demograficos.
Tanto de la poblacién receptora de remesas, comimsdéugares de origen de los
migrantes a fin de identificar tipos de hogaresegiones con mayor potencial de

desarrollo y crecimiento econémico.
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Como podemos ver en el anterior desarrollo, cadanfourequiere la generacion d

D

productos adecuados para este nicho de mercadogue pone de manifiesto una
importante oportunidad de negocios.

Repasando estos conceptos, vemos que las remesa® rson importantes desde el punto
de vista financiero, sino que estan cobrando upaitancia a nivel social que se hace mas

notoria en aquellos paises con mayores dificultadeadmicas.

Estos flujos impactan positivamente en el biengstrdesarrollo de amplias franjas de la
poblacion, por lo que el desarrollo de una ideaPtin de Negocios, no deberia solo
perseguir un afan de lucro, sino que ademas {fprema premeditada-, deberia propiciar

acciones que potencien la mejora en las condisidaevida de los individuos.

Si bien las remesas de los inmigrantes por si nsisocmastituyen un sintoma de la
disparidad de oportunidades que existe en losntbstipaises, si estas se asocian a un
marco de incentivos adecuados y a capacidadesadcrpueden volverse un importante

recurso para el desarrollo de los paises pobres.

El Banco Mundial (BM), a través del documento dediado por Samuel Munzele
Maimbo y Dilip Ratha, destaca:

“Las remesas aumentan los niveles de consumo déaamslias receptoras
de tal modo que ni la educacion ni la atencion eadied quedan afuera del
alcance de estas familias- sino que si se ahorraseysuman, hacen un
aporte al desarrollo de la infraestructura y de ilaversion hacia un mayor
ingreso a largo plazo®®

Oficialmente en el afio 2004 los flujos registraddse transferencias a los
paises en desarrollo superaron la cifra de u$s 12&l millones
convirtiéndose, después de la inversion extranjelieecta, en la segunda

fuente de financiacion para el desarrollo.

10 James D Wolfensohn — Presidente del Banco Mun@isd-4 - Pagina 7-.
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Asi, las remesas se convierten en la segunda fuenés importante de
financiamiento externa en los paises en desarrollo.

Ademas de ser cuantiosgdas remesas son estables y hasta pueden llegar a
ser contra ciclicas durante un periodo de desacatédn del crecimiento

del pais receptor”.
1.1.6. Nuestro pais

1.1.6.1 Poblacion receptora de remesas

Las remesas constituyen actualmente un elementteda trascendencia en la economia
Argentina (Ver estimacion de flujos mas adelante).

Los argentinos que viven en Estado Unidos, Espagiaezuela, Israel y otros paises envian
remesas para ayudar a miles de familiares en I pai

Al mismo tiempo, Argentina ha sido un polo de desdio econémico y, en consecuencia,
ha sido una fuente importante de remesas para paigecinos.

El economista Donald F. Terry estimd, en anadligibbaados para el BID, que en 2005 las
remesas hacia Argentina llegaron a 780 milloneddares -850 en 2006 de acuerdo al
nuevo informe del mismo banco, y 920 en 207siendo una de las mas bajas de
Sudameérica, salvo los casos de Uruguay, Parajesgzuela, Surinam, Guyana y Chile,

todos paises con PBI mucho mas chicos que el angent

En cuanto a los principales destinos de lo argesten el exterior, hay aproximadamente
130.000 en Estados Unidos de Norte América, 103d)0Espafia, 52.000 en ltalia y
14.000 en Canad&, segun datos informados [@urebre Ibero Americana en 2066

Esto nos da una primera aproximacion del tamafiongetado de receptores de remesas

gue podemos atender ofreciendo distintos servitiaacieros.

1.1.6.2. Poblacion remitente
Por otra parte, cabe destacar la importancia deelassas que fluyen desde nuestro pais

hacia el exterior.

™ Fuente: Diario Clarin - Domingo 13 de septient#e€007 — Nota: Alcances de un fenémeno en
crecimiento — El costado multimillonario de la imgmEcion latinoamericana.
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Cuando se aborda el andlisis del mercado potersgatfiesarrollan los casos de Bolivia,
Paraguay y Per(, entendiendo que éstas son lasnmadas con mayor presencia en

nuestro pais.

Se ha prestado una especial importancia a la caladitioliviana, entendiendo a esta como

la mas importante en término numéricos y de deldmeoonomico dentro de nuestro pais.

Patricia Weiss Fajen y Micah N. Bump en su trabd&avio de remesas entre paises
vecinos en Ameérica Latina "para el BID — Afio 2004 - , desarrolla el casolae

comunidad boliviana en Argentina:

La Republica Argentina esta clasificada, segunindgcadores de desarrollo del Banco
Mundial como un pais dagresos medianos a altos

En el caso de la Bolivia, y en base a los mismdiauores, estamos frente a un pais de
ingresos medios a bajos con un gran indice de paliel orden del 64%, esto es una de las
condiciones que hacen atractivo a nuestro paislpafaolivianos en lo que se refiere a la
eleccion de sus destinos de migracion.

Las zonas fronterizas entre estos paises acogentigsopo a poblaciones mixtas que
tienen un sentido civico inconstante. En efects,féamilias de los inmigrantes tienen a
menudo familiares que viven y trabajan a ambossladoa frontera.

Sin embargo, en contraste con la situacion de af@s atras, los flujos de inmigrantes
regionales son ahora mayoritariamente unidirectésnae paises mas pobres hacia paises
MAs ricos.

Principalmente se centra en aquellas personasajtienen mucho mas que su trabajo para
vender, que no estan bien integradas - econénjimddicamente - en los paises de destino,
gue se enfrentan a una discriminacion racial yadggneralizada y que tienen bajos niveles
de educacion formal.

En contraste con Estados Unidos, donde muchossdgue llegan tienen al menos algun
tipo de propiedad e ingresos, esta situacion eargeno existe en los casos analizados de

migraciones regionales.
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Este grupo de personas, claramente tiene menosriexgia en lo que respecta a
transacciones financieras y desconoce en gran fmartgie se puede llamarla “cultura
bancaria”.

Los bolivianos han predominado en el sector deolidultura en todo el territorio de la
Republica Argentina y numerosas familias boliviahas adquirido tierras obteniendo
ingresos importantes como fruto de su trabajo.

En la década del 80 habia méas bolivianos en lat&dpederal, y el Gran Buenos Aires,
gue en las provincias fronterizas de Salta y JUpyue marco un salto significativo del
tradicional flujo de migrantes de una zona ruratra.

El censo de 1991 indicO que habia 143.569 boliganwiendo en la Argentina, un
aumento del 2% con respecto a 1980.

El programa gubernamental argentino de amnistia lparinmigrantes 1992-1994 legalizo
la situacion de 110.253 bolivianos.

Especialistas en migracion estiman que habia 6@20@livianos viviendo en Argentina
antes de las crisis econémica de 2001 (Quinton D&G03?).

Si bien casi el 50% de bolivianos y gran cantidad geruanos emigraron a sus paises de
origen durante la crisis de 2001, existen indicjoe una gran mayoria de bolivianos han

regresado a Argentina luego de haber agotado susoah

1.1.6.3.¢,Qué sectores son los que utilizan la fuerza deajraque exporta Bolivia?

Continuando con el andlisis de los autores antexio@ados, surge que en Argentina los
bolivianos son considerados trabajadores buen@satds, y usualmente pueden encontrar

empleo inclusive en épocas de receso econémico.

* En las zonas urbanas, el trabajo en la construgcién el comercio tanto formal
como informal es un polo de atraccién para los hremb

» Las mujeres también trabajan en comercio y en ésbdomésticas.

12 Quinton Daza, José — Afio 2003 — Repercusién dedis argentina en el Valle Alto de Cochabamba.
Proyecto de Mejoramiento de la Formacién en Ecoaomi
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« En zonas rurales y semirurales, los bolivianos ajeab en agricultura,y
practicamente toda la produccion horticola y comieranayorista es realizada por
ellos.

* Las industrias textii y de alimentos han sido wemliales empleadoras de
bolivianos, y ambas se recuperaron ultimamente.

e En la industria textil en Buenos Aires, los boliia estan desplazando cada vez
mas a los trabajadores coreanos que, anteriorrhahfan reemplazado a los argentinos
en este sector. Cabe mencionar que en muchos @stos, desarrollan sus tareas en
condiciones de semiesclavitud.

1.1.6.4. ¢, COmo se organizan?

Los bolivianos han creado una serie de organizasigrara reivindicar sus derechos,
mejorar su estilo de vida y conservar su patrimonio

Dos agrupaciones, La Federacion de Asociacionesle€iBolivianas (Facbol) y la
Federacién Integrada de Entidades Bolivianas (Biljlekurgieron en los afios noventa para
representar los intereses de los bolivianos y jpuefaar contra los prejuicios que nuestra
poblacion tiene en muchos casos hacia ellos.

Se distinguen de esta forma, entidades de car&deial que congregan a estas
comunidades, siendo condicion necesaria el aceecaémiy posible vinculacion con las
mismas, creando alianzas estratégicas que colaborehdesarrollo del negocio.

Segun los especialistas, los bolivianos que viverraf de su pais enviaron
aproximadamente 182 millones de doélares a sus ifamén el afio 2000, un monto
equivalente al 2.1% de su PIB y al 14.6% del vdéosus exportaciones.

Los bolivianos que vivian en Argentina enviarommayor parte de dicho monto, unos 144
millones (Quinton Daza 2003).

En el marco del régimen anterior -con la paridesbpidlar- , los bolivianos podian ayudar
facilmente a sus familias en el envio de remespscgs inmigrantes se preocupaban del
costo del envio de dinero a través de empresas d&besiern Union y Money Gram,

incluso no era preocupacion ni entre trabajadooégidnos mal pagados.
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En lo que se refiere a los costos de transferewsestern Union por ejemplo, cobraba 15%

antes de la crisis, precio que hoy bajé al 6%. lismm paso con la empresa Servicios
Courier Peru que hoy cobra un 5% lo que antes bahra 15%.

Los representantes de bancos entrevistados poaumses citados, informaron que su

participacion en el envio de remesas ahora serdtafentalmente a través de convenios
con las principales empresas de envio de remesasdnionales como las anteriormente
mencionadas.

Para el afio 2003, los inmigrantes ya habian vaettoviar dinero a sus familias, si bien en

montos mas pequefios que antes de la crisis.

Por otra parte esta reapareciendo el interés pareetado de envio de remesas de los
bancos que la crisis habia ahuyentado. Sin embpeagsisten importantes obstaculos para
ampliar ese mercado.

A titulo indicativo, las transferencias interbamaarentre Argentina y Bolivia se canalizan

a través de un tercer banco generalmente ubicaddumva York, en donde tanto el banco

gue envia como el que recibe tienen cuentas.

En consecuencia, esos bancos deben cumplir lasasdsancarias de Estados Unidos, lo

gue aumenta los costos.

Ademas, un gran nimero de bancos mas pequefiogntaiicon los servicios SWIFT que

les permiten transferir fondos electrénicamé&hte

Los autores destacan las siguientes conclusiones:

» Los migrantes regionales hacen esfuerzos heroiqgoelgngados, bajo circunstancias
extremadamente dificiles, para enviar dinero daudias.

» El proceso para transferir esos fondos es pregaaanenudo costoso.

» El envio de dinero a las familias interfiere cornliegracion y el desarrollo humano de
los inmigrantes.

* Ganan muy poco para ocuparse de sus propias nadesig la mayor parte no puede
ahorrar lo suficiente como para crear una fuente genere ingresos en sus

comunidades de origen.

13 Entrevista con Nelson Hinojosa Jiménez y Zen6n € dmafiez, Banco Fortaleza, La Paz, Bolivia, 8 géiesmbre 2003-BID
Disponible en: “httpdbdocs.iadb.org/wsdocs/getdocument.aspx?docnum28460
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» Para muchos de los inmigrantes entrevistados presénte estudio, mitigar la pobreza
en el pais de origen implica vivir en la pobrezakotro lado de la frontera. Si retornan
a su pais de origen es muy probable que otro iEantdme su lugar en el pais de

destino.

La experiencia boliviana resulta ilustrativa. Luegte retornar a su pais de origen por el
colapso de Argentina, no pudieron ser absorbidos po propio pais. En menos de yn
aflo muchos bolivianos habian retornado a Argentjna pesar de que las ventajas ergn

mucho mas bajas después de la crisis.

Volviendo al tema del sistema perverso en el cwalemcuentran sumergidas estas
poblaciones, podemos citar recientes investigasiogae destacan las condiciones

infrahumanas en las que los trabajadores desarrslia tareas en talleres clandestinos de
nuestra Ciudad de Buenos Aires.

De acuerdo a los datos de La Camara Industrial rairgge de Indumentaria, este negocio

“en negro”, mueve alrededor de 1.200 millones dardé anualé$.

De acuerdo a informes realizados para la defensletipueblo de La Ciudad de Buenos

Aires, entre los afios 2007 y 2008, si bien sectlten una gran cantidad de talleres

clandestinos en la capital, estos no hicieron mestrpsladarse a la provincia de Buenos
Aires, continuando con su actividad ilegitima.

Estos talleres trabajan con un margen de ganadelasrden del 40 al 60%, no existiendo

otra industria que logre acercarse a este poreentaj

Las jornadas laborales se desarrollan entre las |2 chafiana y las 23 horas — 16 horas -,
siendo alimentados apenas con un plato de arrmeosfy un tiempo de no mas de media
hora para consumirlos.

Esto muestra que, si se logra coordinar esfueransestas poblaciones, ofreciéndoles un
financiamiento adecuado para que puedan desarsnifatareas, es muy probable que se
pueda atacar un flagelo que nos averguienza, gelterarevas fuentes de trabajo dignas y
con una gran potencialidad de desarrollo dondesinbeneficiados tanto los inmigrantes

bolivianos como aquellas entidades con la voludatlevar adelante un proceso de micro

créditos y remesas como el que se menciona eestme trabajo.

% Investigacion Revista VIVA del 24/08/2008 — a aadg Mariana Garcia.
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1.2. ¢Pueden relacionarse los mecanismos de resesa procesos de creacion de

mecanismos de micro finanzas?

1.2.1. El porque de la relacion

Menciona Alberto Morend en su caracter de presidente del Banco Interaameride
Desarrollo:

“En este momento, las micro finanzas en América lrat y el Caribe enfrentan
una encrucijada. Tomando como base varios modelisosos aplicados en paises
pequefos, es necesario llevarlas a gran escalaoela a region.

A lo largo de los proximos cinco afios, el Grupo BlBeberia centrarse en
movilizar todos sus instrumentos para desarrollanevos productos, mejorar los
entornos normativos y promover programas con divssasociados, desde ONG
pequefias hasta grandes bancos comerciales. La niigtal es estimular los
mercados privados para triplicar el volumen de lascro finanzas en la region y
asi llevar el nivel actual de la cartera de US$5 miillones a US$ 15 mil millones
para el afio 2011".

Entiendo que una herramienta idénea para logrgréa escala” planteada por Moreno, |es

analizar ambos fenédmenos en forma conjunta, remegasicro finanzas.

Por otro lado, el proceso de globalizacién genera imtegracion mas profunda en los
mercados -tanto de trabajo como financieros- ercebude nuevas oportunidades de
desarrollo.

Este comportamiento se ve reflejado en los flujagratorios, en la profundizacion del

proceso de remesas y en las decisiones de degsazoolhOmico, consumo e inversion de

las poblaciones menos acomodadas.

5| uis Alberto Moreno fue elegido nuevo presidente del Banco Interarardae Desarrollo por la
Asamblea de Gobernadores del BID en sesion exiraora en la sede del Banco en Washington, D.C. el
27 de julio de 2005, y asumio6 el cargo el 1 deloetale 2005.
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De acuerdo a estudios realizados para el BID, degado a la conclusién que las micro
finanzas también se han globaliz&to

Estos citan que las remesas tienen mucho en coomitas micro finanzas, en América
Latina y el Caribe, tanto en su evolucidon como es caracteristicas, generandose una
relacion intima entre unas y otras.

Podemos citar a modo de ejemplo las siguientes:

» Como servicios financieros, ambos instrumentosfrgeieron inicialmente fuera de los
sistemas bancarios comerciales tradicionales, éalporque han estado destinados a
una clientela no prioritaria de estos sistemas.

» El perfil de un cliente de micro finanzas es similbdel receptor de una remesa:

v nivel socioeconémico bajo,

v’ utilizacion frecuente del servicio y transacciopes montos pequefios.

v' Ademas, los dos tienden a vivir en lugares polttesde ha sido en extremo dificil
lograr una asignacion eficaz de asistencia.

* Las remesas son una herramienta de desarrollo tamperporque de ellas dependen el
bienestar de millones de personas y las econoraideatnas de paises (Terry, 2005)

* No sé6lo cubren las necesidades econOmicas baseamudhas familias; también
proveen recursos para invertir en las persona®remnos de educacion y salud.

* Asimismo suministran capital embrionario para mdesmicro y pequefias empresas,

tanto como pagos iniciales para la compra de tesrercasas.

* Pese a su enorme potencial de aprovechamient@nesas contindan enfrentando una
escasez de canales de atencion.
Las opciones de los hogares pobres para hacemoudpti;mo de las mismas no se estan

aprovechando al maximo.

6 Tomas Miller Sanabria — “El futuro de las microdnzas en América Latina”, trabajo publicado en “El
boon de las Micro Finanzas — Edicién en castelkim2008”.

17 Citado en la obra “El Boon de las Micro Finanz4d modelo Latinoamericano visto desde adentro —
Pagina 330.
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De acuerdo a estudios migratorios, aproximadamens8bo de las personas que viven en
Estados Unidos (14,5 millones de personas) sorgiamies latinoamericanos, conforme a
un censo de poblacion efectuado en ese pais éo 2080.

Segun estimaciones recientes, la cifra actual 45 dweillones.

Mientras millones de personas emigran del sur genoniles de millones de ddlares se
trasladan, en remesas, del norte al sur.

Anualmente, en América Latina y el Caribe, se maibds dinero en remesas que en
cualquier otra region, cifras que superan holgeatde el total de inversion extranjera
directa y de asistencia oficial para el desarr@ltomilitar) que recibe la regi6h

Pese al enorme volumen y a los efectos creciergesstbs flujos, los efectos de la
migracion y las remesas sobre el desarrollo todawiaan sido analizados o estudiados en
forma apropiad3.

La generacién de nuevas alternativas en serviaasdieros (tales como el crédito y la
transferencia de remesas y ahorros) para este stgrde la poblacién reduciria la
dependencia e incrementaria la variedad que seeddréos clientes.

El suministro de servicios se elevaria y la demaselda mas elastica. Por el mismo
servicio, el cliente pagaria un precio menor, @oodal aumentaria su bienestar.

En el afio 2000, el costo promedio de enviar una@sam Ameérica Latina era igual al 15%
del monto de la transaccion. Hoy, el costo se lhaido a la mitad, gracias a la
competencia, a los avances tecnologicos y a laodisfidad de mas informacion. Las
repercusiones sociales de esto son significativasies los beneficiarios de remesas
pertenecen en general a los grupos econémicos aj@s b

En general, los inmigrantes pobres las envian diéaes aiin mas pobres.

La misma reduccion de méargenes que se ha prodenitibindustria microfinanciera, se ve
también reflejada en el servicio de transfereneididero.

La tecnologia ha permitido disefiar nuevos servigites competencia ha generado nuevas
alternativas, en un esfuerzo por diferenciarseaeatlientes, mejorando asi los servicios y

reduciendo el costo total para el cliente.

18 Op.Cit. pagina 23.

19 Terry, Donald F. 2005. “Las remesas como instrumeéetdesarrollo”. En: Terry, Donald F. y Steven R.
Wilson (Eds.). Remesas de inmigrantes: monedambioaeconémico y social. Washington, D.C., Banco
Interamericano de Desarrollo.
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Varias docenas de instituciones de micro finanz#\uhérica Latina estan incorporando
los servicios de transferencia de remesas a la glmaroductos que ya ofrecen a sus
clientes.

El potencial econdmico de aprovechar los efectogstas operaciones a través de las
instituciones financieras es enorme y apenas caaiamescubrirse.

El papel de las instituciones de micro finanzataesanalizacion de recursos a través de los
sistemas financieros, incrementando la movilizadémepdsitos y el marketing del crédito
a pequefias empresas y microempresas, indudablecnecéea.

A través de alianzas entre las instituciones derariimanzas, en los paises en que se
reciben remesas, y entre las instituciones finaagig quienes las envian, - en los paises
emisores de las mismas -, se ha logrado reducircéstos de las transferencias e
incrementar los montos de la intermediacion finaregi con lo que se ha contribuido al
crecimiento econémico.

Con la oferta cruzada de préstamos, ahorro y eeersfia de remesas el cliente puede
destinar los fondos a consumo y ahorro con makdadi

Un espectro mas amplio de opciones financieragidaay incrementar las oportunidades
para que las empresas hogarefias del sector infpuradbn encarar proyectos productivos
viables.

En la actualidad las remesas normalmente deperedgargacciones de efectivo.

Para que pasen por los bancos, debe continuar digpdose el acceso de las
microempresas a los servicios financieros.

De hecho sélo alrededor del 14% del mercado deoemapresas en América Latina recibe,
en la actualidad, servicios de micro finarf2as

Ademas, numerosos beneficiarios de remesas no festdliarizados con las instituciones
financieras.

Las oportunidades de negocios para que bancosgmaivas e instituciones de micro
finanzas aborden estas brechas son inmensas,etants paises desde los que se envian

como en los paises receptores, menos desarrollados.

20 Marulanda, Beatriz y Maria Otero. 2005. “Perfillde micro finanzas en América Latina en 10 afios:
Vision y Caracteristicas. ACCION International, Bos Documento mimeografiado citado por Tomas Mille
Sanabria en el trabajo realizado para el BID “BLUFude las micro finanzas en América Latina”.
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A medida que las instituciones de micro finanzasdan identificar la demanda legitima y
real de servicios financieros por parte de micqeeguefias empresas, y asignar crédito al
sector, los mayores flujos de remesas a travéasdenismas tendran efectos econdmicos
significativos sobre el sector de las microemprgdas hogares de ingreso bajo.

Pese a que los receptores de remesas son pocoguep ahorrar, ain montos pequefios
pueden representar una gran diferencia.

El efecto acumulativo puede mejorar significativateelas reservas de capital de las
microempresas, asi como el bienestar de los mignaearios".

Para ofrecer servicios de remesas, las institusiatee micro finanzas deben procurar
establecer lazos comerciales y asociaciones ctitumisnes en los paises desde donde se
envien.

A fin de fortalecer estas alianzas transnacionglgenerar la confianza necesaria entre
grandes instituciones ubicadas en paises distig®snecesita un flujo constante de
informacién financiera facilmente disponible.

Los bancos grandes de paises desarrollados estdnieazos y hardn negocios con
instituciones de micro finanzas en paises en d#kartinicamente si el volumen de las
transacciones es significativo, si su desemperandilero es satisfactorio, si las practicas

comerciales son apropiadas y si la informaciomasparente.

Los inmigrantes en general, y en particular los quiesarrollan sus actividades €n
nuestro pais, son gente con ingresos medios a bgjgse desarrollan, en muchos casps

actividades por cuenta propia y dentro del mercaadformal.

Ya que se puso el foco en este nicho de mercadpodda inferir entiendo que los
servicios micro financieros son adecuados paratisfaccion de sus necesidades.

Por otra parte se advierte que, ofrecer servidmdransferencias de remesas es una
oportunidad de negocios creciente, esto apoyadelpbecho de la importancia que han

adquirido los flujos generados por las mismas.

21 Woodruff, Christopher y René Zenteno ( 2001).rffieeas y Micro emprendimientos en México. San
Diego. Universidad de California. Escuela de Gradsaen Relaciones Institucionales y Estudios del
Pacifico.
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Maria Jaramillo, en su trabajo Cémo dar un efecto multiplicador a las remesas por
medio de la micro finanzas: perspectivas de un dg&tude mercados (2005)editado por
el BID, desarrolla una serie de ideas de importgagae vinculan las micro finanzas con el

proceso de remesas.

Se desarrollan a continuacion los aspectos maaaddsés de este trabajo:

* El aumento del volumen de los fondos remitidoscedliimos afios, principalmente en
familias de bajos ingresos, han suscitado el istdet instituciones donantes, bancos,
compafias de transferencia de fondos, instituciagesnicro finanzas y otros en la
busqueda de mecanismos para reducir los costostae teansferencias y aumentar su
impacto econdmico, especialmente por medio de Idicqeacion activa de las
instituciones financieras reglamentadas.

» La participacion creciente de instituciones de miftnanzas en el envio de remesas
constituye un medio prometedor para reducir lososode las transferencias y dar un
efecto multiplicador al impacto economico de eswglbds. EI mayor acceso al ahorro y
al crédito como productos adaptados a los sectlerésjos ingresos, puede ayudar a las
familias que reciben remesas a encauzar los fohdom inversiones futuras, como
vivienda y educacion o microempresas.

e Las instituciones de micro finanzas ocupan unacpwosisingular en el mercado de
remesas.

» Proporcionan servicios bancarios a localidadesrgaden remesas y comprenden las
necesidades de este mercado destinatario. Su dtrfreieira y su experiencia con
servicios de micro finanzas para empresarios deshiggresos las colocan en una
posiciéon favorable para ofrecer crédito ahorrorposervicios financieros adaptados a

las necesidades del inmigrante y la familia remept

1.2.2.¢Por qué deberiamos pensar incorporar esta activiados bancos?

Como sefnala Glenn D. Westley en su trabajoesoliEstrategias y estructura de micro

finanzas para la banca comercial - (2006)":
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Los bancos... “Se sienten empujados por la competetreciente que muchos
encuentran en sus nichos de mercado tradicionplesel atractivo de las grandes
ganancias que, segun se difunde en los mediosmernicacion y en otros lugares,
genera atender a las microempresas y a otros iddog ubicados en laase de la
piramide — en adelante “IBC?-, de lo que se puede inferir la existencia de un

amplio mercado no atendido que augura un rapido cireiento”. ...

Nota:

Cabe aclarar que en el ambito de Latinoaméricanthgiduos a los que hace referencia el autor ctB@ y
que pueden ser susceptibles de formar parte denesteado, se encuentran por encima de aqugllos
encuadrados en esta categoria, ya que aquelldessaras pobres entre los pobres, en tanto que sstosn
grupo poblacional con una cierta capacidad de geringresos pero que por sus caracteristicas hgy se
encuentran marginados del mercado financiero f@wht en especial por la informalidad con la quengjan
Sus operaciones.

Continuando con el andlisis, y de acuerdo con dasectados por Marulanda y Otero
(2005) de 120 instituciones de micro finanzas B#de¥n Ameérica latina a finales de 2004,
los bancos estaban atendiendo a casi un millonlieetes de micro crédito y estaban
proporcionando méas de mil millones de dolares éatpmos a micro empresas.

Tipo de IMF Numero de IMF en la Cartera de micro Numero de Clientes ei  Tamafio promedio del
encuesta créditos (u$s millones’ Micro Créditos micro crédito

Datos a Diciembre de 2004

Bancos (*) 17 $ 1.175 847.498 $ 1.386
Upgrades (**) 47 $ 1.790 1.540.920 $ 1.162
ONG (***) 56 $ 384 868.544  $ 442
Total 120 $ 3.349 3.256.962 $ 1.028
Datos a Diciembre de 2001

Bancos (*) 21 $ 343 365.171 $ 939
Upgrades (**) 39 $ 558 574.761 $ 971
ONG (***) 124 $ 288 869.509 $ 331
Total 184 $ 1.189 1.809.441 $ 657

(*) El término “bancos” se utiliza para incluir aarfcos, financieras y cualquier otra
institucion financiera regulada que esté entrandonercado de micro finanzas. Las

instituciones financieras que atienden a IBC sanqglae tradicionalmente han atendido a

% Término utilizado por C. K. Prahalad en su libta‘oportunidad de negocios en la base de la pirimid
Las iniciales IBC corresponden integrantes de IBase de l@iramide”, es decir, aquellos individuos que
por sus ingresos son considerados pobres o muggobr

2 perfil y Caracteristicas de las Micro Finanzaéewérica Latina en 10 afios — Vision y caracteristica
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grandes clientes (a menudo clientes corporatives) gue ahora dan préstamos a micro
empresas.

(**) Las Upgrades son ONG que otorgan micro cré&diyoque se han transformado en
instituciones financieras regularas.

(***) Las ONG (Organizaciones no gubernamentalesh snstituciones no reguladas

constituidas como organizaciones sin fines de lucro

Fuentes: Los datos de 2004 son de Marulanda y Otero (20@f).datos de 2001 son de
una encuesta llevada a cabo por Glenn Westley lielyBBob Christen — “Microfinanzas

en América Latina y el Caribe ¢,Cual es la magrieidnercado?”.

Las dos encuestas cubren respectivamente 16 yi&&spde América latina, incluyendo

todos los mercados micro financieros mas imporsatéela region.
Datos recientes proporcionados por los autores anémcionados, sobre un segmento de

bancos, indican que por lo menos en el area claveodtrol de morosidad, estos bancos

perecen estar entendiendo el negocio bastante bien.

indices de morosidad por tipo de institucion en %

Afio Bancos Upgrades ONG
2002 9,0 8,8 3,7
2003 6,7 4,7 3,0
2004 6,9 3,4 3,0

Nota:
Los numeros en este cuadro son promedios no palmede indices de morosidad de IMF individuales.
Todos los indices de morosidad estan calculado® oamtera en riesgo a 30 dias y, en el caso dasalosos,
se mide la morosidad de sélo la cartera de migdiiws del banco.

Por otra parte, los banqueros de América LatineGaebe dan muchas razones para entrar
en los mercados microfinancieros, los cuales, ta®aonjuntamente, explican el rapido

crecimiento de la atencién de los integrantes tkerasrcado, a saber:
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* El aumento de la competencia en los mercados inadies de los bancos, como son
la atencion a grandes compafias, pequefias y mediamaesas y consumidores.

* El reclamo de las ganancias. Por ejemplo el ultivicrobanking Bulletin (nimero
11, agosto de 2005) informa que para las 50 IMRArica Latina que enviaron
datos del afio 2003, la mediana del rendimientdagjos sobre activos (ROA) fue de
una nada despreciable 1.8% y la mediana del readimiajustado cobre capital
(ROE) fue de un 9.5%. Varias de las principales Ikportan valores mucho
mayores de ROA y ROE.

« Un amplio mercado no atendido en la mayoria de gdatses, lo que brinda
perspectivas de rapido crecimiento. Westley (200hyuestra que a fines de 1999
solo un 5% de las micro empresas en América La#n&n acceso a crédifo A
pesar de la impresionante expansion de la industiceofinanciera desde entonces,
todavia hay un gran niamero de clientes no atendétlosasi todos los paises de
Ameérica Latina.

* La amplia evidencia de que los micro créditos iman, y que incluso funcionan
bien en los momentos malos de la economia.

» Diversificacion. Al otorgar préstamos a miles degpatarios, la cartera de micro
créditos logra en si misma una diversificacion merable. Ademas, el rendimiento
de la cartera de micro créditos puede tener caicglas bajas con las lineas de
negocio tradicionales del banco debido a la namealistinta de los clientes y sus
actividades y la adaptabilidad de los microempiesaen tiempos de recesion
economica.

* Prestamos al consumo. En algunas ocasiones, elntmrme préstamos al consumo
que se ha producido en varios paises ha estimaléo®bancos a entrar en el campo
de los microcréditos, debido a las similitudes gxisten entre ambos al proporcionar
préstamos relativamente pequefios a un gran nUragreedtatarios.

« La disponibilidad de asistencia técnica gratuitsaata proveniente de donantes para
aquellos bancos que deseen entrar en este campo.

» Atender a la gente pobre puede mejorar la imagbhgaldel banco.

% Estrategias y estructuras para las micro finaerda banca comercial” - Citado en pagina 5 —distu
realizado para el BID — Departamento de desarsaftenible - Setiembre 2006.
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» Coeficientes de crédito. Los gobiernos de alguraises como Brasil, Colombia y
Venezuela alientan u obligan a todos los bancosdicar al micro crédito un cierto
porcentaje (normalmente el 2%) de sus depdsitos cudmta corriente, de sus
desembolsos o de su cartera de préstamos.

» Capacidad infrautilizada. Un exceso de liquidez beeho de disponer de sucursales
o0 sistemas informaticos subutilizados puede redosicostos y alentar a los bancos a
entrar en los microcréditos.

Una de las preguntas mas frecuentes que se formagjaellas Instituciones Financieras
Formales (IFF) que se encuentran analizando lditidaid de atender a los integrantes de
este mercado, es si estos estan o no dispuestiaa yna tasa de interés tal que, y dadas
las caracteristicas del mercado a abordar, sopeltenpacto negativo que implica atender
de manera personalizada a cada uno de los deugiazes,una gran cantidad de pequefias
operaciones lo que genera un alto costo adminigiragumado a esto la mayor posibilidad

de mora.

De acuerdo a los estudios realizados por Robins®84j, los clientes de micro finanzas

tienden a pedir el mismo monto, aun cuando aumelatartasas de interés, lo cual es
indicador de que, dentro de un rango determinadl@on sensibles a la tasa de interés. De
hecho, muchas veces las personas estan dispugsgarantereses mas altos a cambio de

un mejor servicio

El acceso constante y confiable a los serviciosat®rro y crédito es lo que mas e
necesita, y la combinacidén de este proceso contémedn de remesas es un mecanisino

adecuado para facilitarlo.

Un trabajo realizado por Hugo Cuevas Mohr, destata serie de similitudes entre
Empresas de pago de remesas (EPR) y instituci@nesao finanzas (IME:

% Empresa de remesas y microfinanzas latinoamescagllna alianza para el desarrollo? — Trabajo
presentado en la Convencion Internacional de erapmesnesadoras de dinero — Fort. Lauderdale -dglori
(USA) — 30 y 31 de octubre de 2006.
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Ambos sectores trabajan con los mas pobres se @@= en proveer servicios
financieros a los estratos mas pobres y marginadies la sociedad, con ciertas

diferencias entre cada uno de los paises de ladgegi

Nota:

Don Terry, Director del FOMIN (BID) lo resumié camente en el 2002:
“El perfil de los receptores de los billones de dék que fluyen a Latinoamérica son tipicamente
similares a los perfiles socioeconémicos de la genque es cliente de las instituciones de migro

finanzag. ¢

La banca comercial Latinoamérica jamas le ha predtaatencion a los sectores
pobres de la sociedad, limitandose a prestar sévgidinancieros a los que tienen
capital.

El dicho popular en Latinoameérica “los bancos delprestan dinero a los que tienen”
es una caricatura de la practica comercial dedasds de la region.

Este espacio de desatencion ha sido aprovechadmpciios afios por empresas e
instituciones de remesas y micro finanzas, que da provisto estos servicios
“financieros” a este segmento poblacioffal.

La regulacion llego después de afios de funcionaniien

Fue poca o nula la participacion de las EPR erettaacion de las normas que se
promulgaron en los paises de la regién y tampoodédrado muchas oportunidades de
modificar o mejorar la legislacion existente, miastque las IMF si han logrado influir
en las regulaciones que se han venido implementgngioe todavia se discuten en
muchos de los paises.

Vale la pena anotar que las mismas EPR no handogransolidar organizaciones
gremiales fuertes e influyentes en los respeciaises, ni a nivel regional, y eso les ha
impedido tener una voz y una capacidad de accipacéga. En la actualidad algunas
de estas organizaciones se han venido robustecigndban logrado cierta

representatividad y fuerza.

26 Remesas y Micro finanzas — “Entrevista con Demyl (MIF) —Revista Micro Emprendimientos —
Otofio 2002.

" Las remesas son responsables de casi un 27% dtel oartido en microempresas en las zonas uhana
de México” (Woodruff y Zenteno, 2001).
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La regulacion de las IMF apenas comienza. Sin egohastas mismas instituciones o

sus organizaciones gremiales, con el fuerte apeytsl organismos internacionales,

estan influyendo decisivamente en la regulacionlasiacoge.

* Recelo frente a la entrada de la banca comercigdraveer los servicios que prestan

Es interesante que ambos sectores sientan un gralo rcon la banca comercial y asi

mismo una gran incredulidad frente a las intendopel éxito que puedan tener al

proveer los servicios de remesas y microfinanzas.

Larry Reed de Opportunity International en una i@umternacional de micro finanzas

comento:
“Algunos bancos globales estan planeando entrar micro crédito. Le damos la
bienvenida a esta competencia, pero la mayoria de bancos tienen una
estructura de costos mucho mayor que la mayoridagelMF. Pueden inundar el
mercado por unos afios, encontrar que las ganancigse generan no se
acomodan a sus expectativas y salir, pero antesréialtlafiado seriamente a las
IMF en el &rea destruyendo el mercado local de noi@rédito”.

Hoy varios bancos en Latinoamérica estan logramdéxito relativo tanto en el sector

del pago de remesas como en el sector de las manahs. También hay bancos que

entraron en el pago de remesas con grandes campaibdsitarias y gastos de

entrenamiento e introduccion del servicio que ya &placado su euforiaicial. ¢No

lograron el porcentaje de reconversion de cliéfitgse esperaban o el retorno no fue

justificable financieramente?

Necesidad de prestar servicios complementariossadigntes y usuarios

La mayoria de las entidades que atienden remesdsateroamérica han buscado

prestar servicios complementarios a sus clientdsetodo en lo que respecta a cambio

de divisas, cheques [Money orders], viajes [tigslet&reos, terrestres], carga 0

paqueteria, llamadas internacionales o comercitalgiso —aquel que ofrece una gama

de productos tradicionales en su pais de origen-.

Algunas han intentado otros servicios mas finansieomo el pago directo de cuentas,

el apoyo en la inversion en bienes raices. Otrapresas, a través de consultas

informales mencionaron que han estudiado la priéstale cuentas de ahorro o formas

% Es el porcentaje de clientes que decide usar sémscios financieros aparte de reclamar su remesa
inmediatamente.
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alternativas de ahorro y algunas han llegado ioclasrealizar estudios sobre la
posibilidad de otorgar micro crédito.

Las IMF, en su gran mayoria, han estudiado el rderci las remesas, encuestado a
sus clientes y una gran variedad de institucioa@sgmtrado ya a pagar remesas.

La posibilidad que las remesas sean una fuentagltal; que puedan ser un elemento

positivo en el otorgamiento de micro créditos yl@&mecuperacion exitosa de cartera

son elementos atrayentes, ademas de la busquedievde el nivel de vida de las

familias receptoras mediante asesoria y acomparntomie

El apoyo de los gobiernos y de instituciones irdelonales ha acelerado la entrada de

las IMF al sector de remesas.
Don Terry menciona en diversos estudios:

Muchas instituciones de micro finanzas han entedd®ctor de remesas en Latinoamé

y algunas de ellas se han destacado al lograreeqaje creciente del mercado local.

rica

Podemos inferir entonces que basandonos en Estudeadizados, se han detectado q
existen experiencias exitosas cuando se piensanstituciones que atiendan en form
conjunta el servicio de remesas como el de micrédaos.

Solo se trata de adecuar los mecanismos de atenciéntal manera de adaptarse

potencial cliente; basicamente, disefiar un modelcoede a sus necesidades y que

adapte lo mas posible a su idiosincrasia, de manel@ bajar el nivel de recelo.

Indudablemente, estamos frente a un nicho de mercéokmado por gente trabajadora

emprendedora, que no necesariamente pertenecen @ echo de mercado pg

eleccién, sino que se encuentran marginados delesig, en especial del financiero p
motivos de caracter formal.

Es entonces una condicidon necesaria, propiciar awgés que tiendan a lograr un

adecuacion normativa tal, que facilite la inclusiode estos grupos, logrando asi una

mayor democracia financiera.

te

se

=

1.3 ¢Por qué los protagonistas para llevar adetasste proyecto deben formar parte d

la denominada banca social - dado la importancid dbjetivo social del proyecto?
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1.3.1.Necesidad de profundizar el proceso de emponderadiie

En el informe mundial de desarrollo 2000/2001 deln& Mundial, se subraya la
importancia de incrementar el acceso de los polaresportunidades, seguridad y
emponderamiento para el crecimiento econdmicagdaccion de la pobreza.

Un mecanismo para lograr un proceso de empondantrsestenido, es aquel que otorga
a los pobres una mayor libertad para tomar dea@siesonomicas.

Frente a una estructura de desigualdad en lo qrefisee a las relaciones de poder en una
sociedad, los pobres se encuentran en imposibildadinfluir y negociar términos
adecuados con diversos actores de su entornoafiosdas instituciones financieras.

Esto se traduce en una seria limitacion en su @dgmhpara aumentar sus activos o generar
micro emprendimientos sostenibles en el tiempo preduzcan un flujo de fondos
aceptable que les permita crecer y salir de saain de pobreza.

En general, a esta franja de la poblacion - a mueidial -, se los somete a violaciones a su
dignidad, respeto e identidad cultural, como comsecia del grado de dependencia que

deben sufrir por su condicién de pobres.

Es condicidn necesaria tratar a esta franja de lalgaciéon como un cliente potencial,
distinto, con distintas necesidades y objetivospw las instituciones financieras aquellgs

gue deben adecuarse a las caracteristicas de esteado y no al revés.

Basandonos en diversos estudios analizados, obsesvgue independientemente del
contexto existen cuatro elementos clave a tenetuenta al analizar la situacion de esta
franja poblacional, en lo que se refiere a los @s0s de inclusion econdémica, social y
emponderamiento, a saber:

1. Su acceso a la informacion.

2. La generacion de procesos de inclusion y pagoogm.

3. La exigencia hacia los gobiernos de responsabild&dicion publica de cuentas.

4

Su capacidad de organizacion local,

29 En términos generales, el emponderamiento seeefil expansion de la libertad de accién y deci#a.
Para los pobres, este proceso se traduce en lasépale bienes y capacidades que les permitaigipart
negociar, influir y hacer responsables a todaslkgui@stituciones que afectan su vida, en estelgsen
particular nos referiremos a las institucionesritiaras.
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Profundizar en estos aspectos, ayudara a logradecuado grado de emponderamiento de
las poblaciones, hoy excluidas de la operator@nfirera tradicional.

Se trata de mostrar de qué manera la institucitanéiera, a través de la canalizacion de
remesas Yy la creacion de mecanismos de micro Snazeede influir positivamente en el
desarrollo de los elementos antes mencionados.

El conocimiento de los servicios financieros y f@iunidad de contar con un acceso a
fuentes de financiacion adecuada, conociendo sw$ooy condiciones de forma
transparente, influird positivamente en el proaseleccion de la institucion financiera de
parte de los pobres, en funcibn a recrear una aofadecuada, lo que impactara
positivamente en el primer y segundo elemento meacios anteriormente.

El elemento citado en el punto 3, si bien tiene mayor relaciébn con el control social
sobre los funcionarios estatales y las adecuadalidase de gobierno, esto se vera
favorecido por la ruptura de los lazos que genemaresquema de dependencia de los
pobres con respecto al gobierno de turno, ya qeeamsmos adecuados de financiamiento
y apoyo a su desarrollo econdémico, tenderan a cadto fuera del &mbito de la ayuda
estatal, dandole la posibilidad de generar flup$oshdos que le permitan vivir dignamente,
convirtiéndolo de un sujeto dependiente en un guyetencialmente critico a las medidas
de gobierno inadecuadas y totalmente independdnta ayuda que pueda haber recibido
del gobierno de turno.

Por otra parte, la puesta en marcha de micro emipnéntos comunitarios generara una

influencia positiva en el cuarto elemento.

Se desprende de lo anterior que, si bien no esi@éndsuficiente el hecho de que los

pobres cuenten con servicios financiero adecuadas gosibilidades y necesidades para
lograr afianzar los elementos esenciales del emgrandento, esta es una condicion

necesaria, ya que se lograra un acceso mas equigasiervicios financieros, logrando una

libertad en cuanto al manejo de sus activos yptura de la dependencia con los gobiernos
de turno.

El crecimiento econdmico de un pais no puede stemsido en el largo plazo si la franja de

su poblacién considerada pobre, que en muchos oagesenta casi el 50% de la misma,

gueda excluida del proceso productivo.
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Para ello, la micro y pequefia empresa debe semadpgyara que supere las limitaciones
gue enfrentan en lo que se refiere a su accesomadmados financieros tradicionales.

La carencia de créditos o de productos de ahorrouescondicionante serio al acceso

antes mencionado.

Por ello, constituye un desafio lograr articuldueszos con la finalidad de crear productos
adecuados a este sector de mercado como por ejemplo

» Servicios de desarrollo empresarial para la pequefiadiana empresa.

* Servicios financieros adecuados, tanto de crédaos de ahorros.

* Micro seguros que los salvaguarden de los riesgesentes de su actividad.

De acuerdo a diversos estudios, se ha comprobaglceigquos paises en desarrollo los
pobres trabajan primordialmente en el sector inébiche la economia.

Como dato, el 83% de nuevos empleos es generadsstgosector en Latinoamérica.

Se estima que méas de 500 millones de pobres enetadando operan micro y pequefias
empresas rentabf@s sin embargo, menos del 2% recibe servicios fiemos de fuentes
distintas de los prestamistas o amigos de la fathili

Esta es una de las consecuencias de la desatelecgarte del sistema financiero formal a
este mercado.

Uno de los motivos de desinterés se deriva deltos eostos operativos para la atencion de

un mercado tan atomizado, en cuanto a transaccyomgel de informacion.
1.3.2.Educacion financiera
Surge de encuestas realizadas en los Estados Ugig®msun aspecto estrechamente

relacionado con el costo, es la necesidad de prigmar educacion financiera a muchos

inmigrantes latinoamericants

% Clara, Russo y Gulati.2000 — “Desarrollo de agcimzes y promocién del servicio de desarrollo
empresarial — Documento presentado en la conferémteirnacional sobre servicios empresariales para
pequefias y medianas empresas en Asia: Desarrole@adado y midiendo el desemperio.

1 Banca mundial de la mujer, 1995; cumbre sobreaminédito 2000.

32 Banco Interamericano de Desarrollo “Como mejotaiceeso de los migrantes latinoamericanos alrsiste
bancario de Estados Unidos — Sheila C. Bair ” Tjmpeesentado para la obra “Remesas de Migrantes —
Moneda de cambio Econdmico y Social — Edicion estetiano afio 2005.
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Practicamente todos los bancos y las cooperatigasrétlito encuestados afirmaron que
estaban interesados en forjar relaciones de langeidn.

Por lo tanto, estaban dispuestos a generar ungoat® educacion financiera individual,
con miras a establecer una clientela permanente greximiento, a la cual mas adelante
pudieran vender otros productos financieros, comméstamos para la compra de
automoviles e hipotecas.

A fin de alcanzar este objetivo, es indispensaffierinar a los clientes sobre las distintas
opciones y los costos relacionados con dada uedade

Una de las conclusiones de los distintos procesosiestigacion es que, Ssi este grupo
nuevo y creciente de clientes comienza a tenergras con las comisiones elevadas, las
multas o los cargos por sobregiro, debido a urta ts comprension de las caracteristicas
de los productos, indudablemente cerrardn sus asiesmseguida y volverdn a otros
proveedores de servicios.

En consecuencia a lo mencionado en el parrafoiantgr a través de actividades de
divulgacion, los bancos estan encontrando otras, Vfigera de las instituciones para
proporcionar educacion financiera.

Todas las instituciones entrevistadas por los eguifel BID, trabajaban en colaboracion
con grupos comunitarios y organizaciones religiasdi® de informar sobre los servicios
gue ofrecen y sobre su costo en comparacion cos giroveedores de servicios.

Basado en estudios realizados podemos afirmarmlaeazctualidad, las entidades de micro
finanzas, ofrecen una serie de servicios que sengiean“no financieros”, como parte de
programas de apoyo a sus potenciales clientes.

El servicio de educacion financiera ha sido ofrecitistéricamente por los
microprestamistas en forma casi universal, en mayoenor medida.

Estos mecanismos tienden a brindar informaciéncacde cdmo obtener un préstamo, o
bien centrarse en lo que se espera de un prestatadndo se trata de préstamos
individuales, por otra parte, para los préstamdsctwos, esto incluye informacion acerca
de las responsabilidades de los miembros de urogegtos mecanismos, generan en el
individuo un sentimiento de pertenencia y de conmiso ante el grupo, por encima de la
entidad prestamista, lo que colabora a reduciresgo de mora por temor al rechazo o
“castigo” del grupo hacia el individuo.
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Como ejemplo podemos citar La Caja de los Andeddivia, que ofrece una charla o
presentacion de 20 minutos todas las tardes a@ales prestatarios.

Otras organizaciones de bancos comunales, come Gaatemala o Finca, en Haiti,
pueden pasar dias 0 semanas trabajando con fy@statarios en temas relacionados con

la gestion de grupos.

Asimismo, numerosos programas de bancos comundfesen servicios de ahorro.
Ademas de ayudar a los clientes a acumular acteosnuchos casos los programas de
ahorro se conciben con la meta explicita de ayagataprender” a ahorrar.

La educacion financiera también puede incluir hdéiles de tipo practico, como la forma
de completar un cheque, el uso de una calculadwaadera o aun el pago de facturas.
Algunos cursos mas avanzados pueden abordartlargds ingresos y gastos del hogar y

la empresa.

Como lo ideal seria generar entornos en los que lasstituciones financieras ofrezcan
una amplia gama de productos a sus clientes se puiderir que, los procesos que
tiendan a enriquecer los conocimientos acerca deincionamiento y de los
compromisos que asumen los distintos actores al reotm de generar un vinculo
contractual, ayudaran a lograr que las poblacionbsy excluidas, se integren en forma
gradual al sistema financiero formal con los beneifbss que esto implica a cada una de

las partes involucradas

Un estudio reciente del BID resalta también la irtgoecia de los modelos y de las redes de
contactos en el proceso de creacién de una enipresa

Asi, si bien se argumenta que el aprendizaje exiéen el proceso empresarial (Smilor,

1997; citado por Pegram, 2003), las vias méas eéectpara lograrlo parecen ser las

desarrolladas durante la interaccién con los @®nibs proveedores, los competidores, y

las vinculadas con la experiencia cotidiana dearpea empresa.

3 Kantis, Hugo. 2002. “Emprendimientos en economiasrgentes: Creacion y desarrollo de nuevas firmas
en América Latina y el Este Asidtico WashingtorC DBanco Interamericano de Desarrollo”.
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Por otra parte, la falta de conocimiento de la déagyia bancaria también puede impedir
gue los inmigrantes latinoamericanos aprovechesdogcios de menor costo de bancos y
cooperativas de crédito.

Segun la encuesta de PHC (Pew Hispanic Centerusosiglas en ingles) -Fomin (2002),
muchos inmigrantes latinoamericanos no tienen éxpana directa con los cajeros
automaticos, las operaciones bancarias por Intgrr@tos tipos de tecnologia que son

comunes en los servicios bancarios personales.

Esta inexperiencia podria ser un obstaculo —pernmsuperable- para algunas personas en
lo que respecta al uso de cajeros automaticos coadaio de bajo costo para enviar dinero

a su pais de origen.

La misma encuesta cita que el uso de cajeros atitmsm®plantea problemas también en
Estados Unidos de América. Por ejemplo, la Latimmm@unuty Credit Union tenia

grandes dificultades para convencer a los cliepts el uso de cajeros automaticos
instalados fuera de las sucursales, y las coléaserentanillas estaban volviéndose largas e

imposibles de manejar.

En consecuencia, la institucion ofrecié instrucadiddividualizada sobre el uso de cajeros
automaticos y organizo una rifa con premios pasaikuarios de los mismos.
La estrategia tuvo mucho éxito y provocod una drastisminucion de las colas en las

ventanillag*,

Lograr el afianzamiento y el desarrollo de la demoe financiera, es decir, dar a los
emigrantes y a sus familias mas opciones parasusdinero, presentara tanto grandes retos
como oportunidades historicas, y una forma de tlegella, esgenerando_mecanismos

adecuados de educacion financiera.

Como ocurre en otras regiones en desarrollo, Biersas financieros de Ameérica Latina y

el Caribe no sirven a la mayoria de la poblaci@ptecha de intermediacion resultante se

34 |dem cita 32 — Pagina 38.
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refleja en los mercados financieros poco profurgles ayudan a perpetuar la desigualdad
de la region, particularmente en las areas rurales.

Sin embargo, la escala y la amplitud de las remgsaden ser una palanca poderosa para
abrir sistemas financieros, movilizar ahorros, ganeréditos comerciales pequefios, y

multiplicar, de muchas maneras, el efecto sobdesdrrollo de las comunidades locales.

Las entidades financieras no deben perder de vistaimportante ingrediente socia

contenido en el desarrollo de este tipo de nego@s,por eso que se sostiene en el

presente trabajo, que la banca social, entendidano cooperativa o estatal, debera ser la
protagonista principal en el desarrollo de los me&tsmos analizados en el presente

trabajo.

Los bancos no son entidades de beneficencia, narmtbsse tratard de demostrar que el
desarrollo de este negocio, con las economiasaigaeyg la presencia que hoy tienen las
instituciones financieras formales en nuestro pEsuna muy buena alternativa de
generacion de rentabilidad, colaborando en losgs@s de desarrollo socioeconémicos de

la poblacién mas humilde.
1.3.3. Cooperativa de Crédito o Banco Cooperativo

De acuerdo al analisis desarrollado por el Sr.d3afreller, en su trabajo “Formacion de
banco cooperativos a partir de la fusién de codpesade ahorro en la Argentina”
existen ventajas muy significativas de los ban@asperativos frente a las cooperativas de
crédito.

Si bien éstas ultimas presentan ciertas ventaasefia los primeros, a saber, la insercion en
la comunidad local, la participacion de los so@asla gestion y su autonomia, podemos
reconocerlas como ventajas endogenas, es decinagdependen del mercado o del marco
normativo donde se desarrollaria la actividad aadh en el presente estudio, es decir, la

combinacién de los servicios de remesas y micantias.

% Banco Interamericano de Desarrollo — Consejo Malrié Cooperativas de Ahorro y Crédito — Dinero
Seguro — Desarrollo de cooperativas de ahorroditoréficaces en América Latina.
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La banca cooperativa también puede tener una ideeimportante en la comunidad. De
hecho, y a través de sus “comisiones de asociadogsie un oOrgano de gobierno
conformado por los mismos socios que la componengs la autonomia la Unica ventaja

gue no podria en principio replicar de las coopeatde ahorro.

Hablando de las ventajas se citan las sigquientes:

Mayor oferta de productos y servicios, como la cmmézacion de seguros, la
participacion en sociedades prestadoras de sesvammplementarios (compensacion de
valores, redes de cajeros, etc.) y para nosotragkimportantda facilidad de acceso a
sistemas de transferencias interbancarias al exteritanto para la recepciéon como la

remision de fondos.

Los bancos cooperativos, a diferencia de las catipas de créditos, tienen acceso a
fuentes de financiamiento como las lineas de préstainterbancarios y las lineas de

créditos de bancos publicos mayoristas.

Se logra con este modelo una diversificacion detgo crediticio al poder atender a

sectores diversos de la economia y en regionessdwéel pais.

Se presenta ademas, una importante baja en logscgsherada por las economias de
escala que brinda el mayor tamafio del banco compefeente a la cooperativa de crédito.

De hecho, montar una unidad de negocio como unaarsieursal (tema que se tratard mas
adelante), implica la utilizacion de activos fij@ansiderados como costo hundido en los
analisis econdémicos del negocio, como por ejenglleentro de computos, los gastos de

administracion de su casa central o el area de migariones y tecnologia entre otros.
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Conclusion

Se desprende del andlisis de lo desarrollado haalera, que existe una necesidad

insatisfecha de parte de las poblaciones marginadados sistemas financieros formales

o tradicionales.

Combinar la atencion de los flujos generados porslaemesas, conjuntamente con

mecanismos de micro finanzas, es ademas de coheramta oportunidad de negocigs

“novedosa” para las entidades financieras formales nuestro pais.
Entendemos por que queda también claro elegir copnotagonista de este desarrollo
la denominada “banca social”, estatal o cooperativa

La funcién social entendiendo al servicio financiercomo un servicio publico, so

caracteristicas distintivas que le otorgan a la lmansocial una ventaja competitiva

importante para el desarrollo de este negocio.

a

=}
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Capitulo 2
El Mercado
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Introduccion

Para poder demostrar que estamos frente a un oe@otible y técnicamente realizable, se
abordara en el presente capitulo y en los siguientea serie de conceptos que intentaran
demostrar la posibilidad y conveniencia de deslarrah “Plan de Negocios” que aborde la
atencion de este mercado en particular.

Los conceptos a abordar serdn los siguientes:

* El mercado

* Los productos.

» Latecnologia

* La metodologia de atencion.

» La factibilidad econdmica.

Con la finalidad de contar con un marco adecuaa@ @esarrollo de los conceptos
mencionados, plantearemos cual deberia ser la migépecto a la atencion de un
segmento de mercado hoy desatendido, a través ginéracion de productos adecuados,
de facil acceso, que faciliten el proceso de empmamiento de las personas que
componen este sector del mercado, a través dectamianto en un proceso sostenido de

democratizacion financiera.

Desarrollar una unidad de negocios especificapgtsga los siguientes objetivos:

- Aumentar la satisfaccion de las necesidades dedtenciales clientes hoy excluidos
del sistema financiero formal, a través del ofreéeito de un servicio de remesas
econdmico y confiable.

- Incrementar el impacto positivo de las remesas ledesarrollo de la economia,
logrando una canalizacién adecuada de los flujdsm#os generados.

. Ofrecer, tanto a la poblacion remitente como reareptle remesas productos de micro

crédito, ahorro y seguros acorde a sus necesidades.

Dentro de este marco, se desarrollaran a contidlmaria seri de puntos que nos brindara

un acercamiento al conocimiento del mercado, maifta y caracteristicas.
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Desarrollo

2.1 Potencial de las remesas

2.1.1. Principales conclusiones del estudio de mercadalizado por Accion
Internacionat®.

Accion Internacional y sus instituciones de miégnahzas afiliadas, estan interesadas en las
remesas porquks consideran un servicio Util que sus clientesesgany porque existe
una oportunidad en el mercado para nuevos actgres puedan ofrecer precios y servicios
mejores que los de muchos competidores

Las investigaciones realizadas, muestran que lags& no son simplemente flujos de
fondos.

Para comprenderlas cabalmente hay que examinarlad eontexto mas amplio de la
relacién entre remitentes y receptores.

Estos flujos reflejan el nuevo papel de las famitransnacionales, en el cual los familiares
que viven en el exterior continlan desempefiandoapel activo en la familia del pais de
origen.

La investigacion revela oportunidades para vincldarmicrofinanzas y los servicios de
remesas en formas que permitan encauzar mas fabdnestos flujos a inversiones

importantes.

Metodologia de la investigacion

Accion utilizé la metodologia d&orrientes de opinion’, para examinar las necesidades
financieras y las metas de los receptores y retedede remesas en lo que atafie a
inversiones.

Accion inicio su estudio de mercado en El Salvad®olivia debido al potencial de sus

respectivos mercados, la solidez de las instités@sociadas y ciertas caracteristicas que

3 Accion Internacional es una organizacién privaddiaes de lucro fundada en 1961. Su misién esadar
gente los instrumentos que necesitan (préstamasimaroempresas, capacitacion empresarial y otros
servicios financieros) a fin de que pueda saliladsobreza. Accion trabaja por medio de una rebaheos e
instituciones financieras independientes de Amératima y el Caribe, Africa y Estados Unidos.
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los hacen mas atractivos para el estudio de urulimmtencial entre las remesas y las

microfinanzas como se muestra en el siguiente ouadr

Pais Mercado de remesas Mercado de micro Institucién afiliada a
Accién
El Salvador Tercer receptor principal de remesa Competitividad creciente. Apoyo integral. Ventaja

desde Estados Unidos, después de
Méjico y Brasil.

Bolivia Intensa migracion a la Argentinay  Sector muy maduro con
Espafia. Menor migracion a los
Estados Unidos.

alto grado de
diversificacion de
productos y experiencia d

competitiva en la
vivienda, nexo
fundamental con las
remesas. Esta
transformandose en una
institucion financiera con
fines de lucrc

Banco Sol Ventaja
competitiva en una amplia
gama de productos, entre
ellos las remesas y la
vivienda. Lider del
mercado, capaz de
promover nuevos
conceptos de product

Bolivia es uno de los mercados de micro finanzas maduros de Ameérica Latina y los

microempresarios bolivianos, tienen mucha expeideoan los productos financieros mas

nuevos.

Banco Sol, entidad boliviana afiliada a ACCION,eafe casi una docena de productos

financieros nuevos, entre ellos ahorro, préstasemgros y tarjetas de débito.

Se estan introduciendo innovaciones constantemeypte, convierten a Bolivia en un

laboratorio ideal para productos financieros rettiente complejos y relacionados con

las remesas.

Banco Sol, lider de su mercado y con una buendaeipu, esta bien posicionado para

promover estos vinculos innovadores.

Aunque los flujos de remesas a Bolivia se originprincipalmente en Argentina, en ve

de Espafia o Estados Unidos, los productos que s#nesnsayando pueden ofrecerse

todos los mercados.
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El estudio de mercados de ACCION revel6 la existede una demanda de productos
financieros para los inmigrantes que puedan restdgenecesidades de la familia en el pais

de origen.

Las necesidades mas destacadas

Para los integrantes de grupos de opinion, una im@i@rtante es ayudar a la familia que se
deja en su pais de origen, contribuyendo a megurarivel de vida y alcanzar una mayor
seguridad economica.

Tanto remitentes como receptores expresaron s@sned productos que van desde cuentas
de ahorro sencillas y liquidas hasta seguro deygkguro medico.

Las investigaciones también ponen de relieve eléstde muchos inmigrantes en alcanzar
sus propias metas a largo plazo en su pais denpageenzando por las deudas contraidas
para financiar la inmigracién y continuando conclanstrucciéon de una vivienda, la
inversion en un negocio y el ahorro para la julpdiac

Ademas el estudio de mercados mostré que la relasifre remitente y receptor siempre
influye en la seleccion del método de transferedeifondos.

Otra de las conclusiones del estudio realizaddA@CION, muestra que los potenciales
clientes, estarian dispuestos a usar la tecnokidéamisma formara parte de un servicio
gue respondiera a sus necesidades.

Se destaca ademas que es menester mejorar la imk@des bancos, especialmente en los
paises receptores.

En general, confirma la importancia de factoressilees que influyen en la seleccion del

proveedor del servicio:

e Celeridad
e Costo
» Seguridad

» Atencion al cliente

» Conveniencia
Podemos inferir entonces que, encauzar las rentigssamente a cuentas de ahorro, a
nombre del remitente o del familiar, es un prirpaso interesante para ayudar a los

inmigrantes y sus familias a alcanzar sus metama&teria de inversiones y operatoria
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transaccional, apoyada por la tecnologia —tarjg¢éagébito y cajeros automaticos — entre
otros mecanismos, que satisfagan los puntos meadwsranteriormente.

Por otra parte, y como un importante subproducteste proceso, las instituciones de
micro finanzas podrian buscar mecanismos parapncar las corrientes de remesas en las
evaluaciones de la solvencia, que ayudaran a paneéeriesgo crediticio, logrando que
este sector de la poblacion obtenga un acceso Imds fal préstamo que los ayude a

mejorar sus micro emprendimientos.

Para las instituciones de micro finanzas en lo pegsreceptores, existe la posibilidad de
considerar al inmigrante en el pais anfitrion (Emfios Unidos para el caso del estud|o)
como parte de su clientela potencial.

Tanto los remitentes de remesas como los receptorssan instituciones financieras
sélidas y transparentes.

La necesidad de establecer una relacion de coafianza institucion es fundamental. La
atencion al cliente, asi como la creacion de prtmduque faciliten la consecucion de las
metas familiares serdn fundamentales para el @sdtdos productos que se lancen al
mercado.

Por ultimo, de este estudio se desprende un mefusajamental:

Los servicios financieros que responden a la dinémide la familia transacciona
pueden tener un gran efecto en el desarrollo endoe concierne a la mejora de la

calidad de la vida de las familias en ambos extrengle la remesa.

Si bien el &mbito del estudio desarrollado fueeslas Estados Unidos de América, las
necesidades y expectativas de los emigrantes salargs, independientemente del pais
anfitrién, por lo que entendemos se puede presehtaismo como un aporte mas a la idea
de generar mecanismos micro financieros idoneosatjeadan este nicho de mercado,
proponiendo como eje del negocio la canalizaciémedgesas y los micro préstamos, que

apoyen el desarrollo de micro emprendimientos.
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2.1.2 El tamafio de los flujos de remesas

Diversos informes del BID entre del afio 2007 eatras cosas destacan:

El mercado de remesas ha cambiado drasticamentelan ultimos afios. ...
mientras que los flujos de capital fluctian en fuidn del ciclo econdémico, las
remesas se incrementan afio tras afo, incluso erpatade recesion.

... Durante el 2006, las remesas a LAC (Latinoamérig&aribe), ascendieron a
unos 62.300 millones de dolares, un 14% mas que2605, convirtiendo a la
region en el area economica que recibe mas remesasel mundo. -65.500.-
durante el 2007- ...

. Hoy en dia, una de cada diez personas en elndou esta relacionada
directamente con las remesas, ya sea porque lasaemv porque las recibe.
Aproximadamente 125 millones de trabajadores enviéanero para ayudar a 500
millones de familias que permanecen en su pais dgem ...

... Sobre el 75% de las remesas son enviadas desd&dtados Unidos (45 mil
millones de dolares) mientras que desde Europa @enial, especialmente desde
Espafa, Italia, Portugal y Reino Unido suman casnd5% del total (sobre $9 mil
millones)...
Otros flujos importantes van de Japén a Brasil yrBey de Canada a Haiti,
siendo el resto flujos internos.
Surge de lo anterior 2 cifras que es importantéadas
e 62.300 millones de délares en 2006 y 65.500 en 2007
» 20 millones de migrantes
No obstante la crisis desatada en los Estados BmiddAmérica, principal, pais emisor de
remesas de la region, el BID desfdca
“ ... Las remesas desde los Estados Unidos a Améd@tina habian estado creciendo
gradualmente desde el afio 2000 a medida que mégrames enviaban mas dinero mas

frecuentemente. En los ultimos meses, sin embasgopatron cambidé dramaticamente”. ...

... No obstante el cambio de tendencia, las rensesasérica Latina y el Caribe aln
superan en volumen a toda la cooperacion extelamanyersion extranjera directa en la
region. Las remesas son y seguiran siendo unaefaeningresos vital para millones de

37 Nota disponible en: www.iadb.org/news/detail.cfntida 779&language=Spanish&id=4779&CFID=358265& CFTEI=71356070
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hogares. En estudios anteriores el FOMIN ha dedtegae, a lo largo de esta década, las
remesas han demostrado ser mas estables quelojwegie dinero. ...

Como resultado, durante el 2008 el volumen de rasds los Estados Unidos a América
Latina se mantendria en niveles similares al 208IF2006, sefialando que este afio el total
ascenderia a unos 45.900 millones de ddlares. ...

Se muestra a continuacion un cuadro con los matgoemesas que recibieron los paises

de Latinoamérica y el Caribe del resto del mundaorante el afio 2007 (Ver mapa pagina

siguiente):
De interés
Pais Total paises Para
el estudic

Méxica $ 23.97!

Brasil $7.07!

Colombiz $ 4.52(

Guatemal $4.12§

El Salvado $ 3.694

Replblica Dominicar $ 3.12(

Ecuado $ 3.08!

Pert $ 2.90( $ 2.90(
Hondura $ 2.56

Jamaic $1.97¢

Haiti $ 1.83(

Bolivia $ 1.05( $ 1.05(
Nicaragui $ 99(

Argenting $ 92( $ 92(
Chile $ 85(

Paragua $ 70( $ 70(
Costa Ric $ 56(

Guyani $ 424

\Venezuel $ 33(

Panam $ 32(

Trinidad y Tobag $12¢

Uruguay $ 12°F

Surinan $ 118

Belise $ 10¢

Totale: $ 65.48. $ 5.57(
% sobre el total de remesas latinoameric 8,51%
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Nota:

Para el estudio, se han elegido los paises conrrgagaitacion en lo que se refiere a la preseneiathigrantes en nuestro pais corfno

son el caso de Paraguay, Bolivia y Perd, analzadémas las remesas recibidas por argentinosinoliaies en el exterior.

Se incluira ademas en el andlisis a aquellos dartzs de nuestro pais, que habitualmente recilbegses del exterior. - Fuente: Banfo

Interamericano de Desarrollo — Informe 2008.

2.1.3. Evolucién de los flujos de remesas en los Ultinfasa
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El siguiente grafico muestra como ha evolucionaados Ultimos afios los volumenes de
remesas que ha recibido la region:

Observamos que si bien en el periodo 2006 — 20@bserva una ligera meseta en lo que
se refiere a la tendencia, el nivel de flujos rexge importancia cuantitativa.

Diversos estudios concluyen que durante los Ultiafass el flujo de remesas enviado por
los migrantes latino americanos hacia sus paisesigenproduce un impacto indiscutible
en la dinamica de los flujos financieros continenés, la que, -analizando las tendencias-,

ird adquiriendo mayor importancia a traves del fiem

Estos flujos cobran una significacién espe@hlno implicar obligaciones financieras
futuras y generan un impacto positivo en la calidad de vdddas familias receptoras e

incluso del entorno micro econémico que las rodea.

Estamos frente a uitujo unidireccional, ya que el remitente de la remesa no espera que
estos fondos le sean devueltos, cumple con laaig moral de ayudar al mantenimiento
de la familia y por lo tanto cobra mayor importanpara el pais al no generar la
obligacién inherente a los fondos recibidos porstam@os internacionales o inversion

extranjera directa.

Estos fondos llegan siempre al que lo necesita,dihoyéndose en el camino por
mecanismos burocraticos o de redes de corrupaddgué explica su impacto directo y
completo en los receptores de remesas.

2.1.3.1. Evolucion de remesas en Argentina.

Por otra parte, y basado en el mismo informe dBl, Bse muestra la evolucién que han

sufrido los paises como Argentina, Bolivia, Parggu®eru en los ultimos afios.
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Republica Argentina — Evolucion en la recepcién deemesas del exterior
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Vemos como en nuestro pais, las remesas han emuéult significativamente durante los

tltimos afios. Comparando 2007 con 2001. Estasreaido hasta 9 veces.

Si bien en términos relativos no es un flujo impoté, no deja de ser una cifra que amerita
su analisis para poder plantear mecanismos de izaciah formal de los flujos
involucrados y la prestacion de servicios, tantosaremitentes —firmando convenios con

entidades del pais anfitrion- como a los familiayes continGan en el pais.

En lo que se refiere a la cantidad de argentinos e&rexterior, se desarrolla un analisis

de una informacion recientemente publicada en ehdo Clarin del 19 de octubre de

2008.
“... Con numeros altos durante la recesion quenpe@o6 al gobierno de De La Rua
y un pico extremo tras la devaluacion, a parti2@@3, la curva estadistica se habia
dado vuelta: ese afio dejaron la Argentina por mpaerto (se estima que el 95%
de la migracion lo hace por esta via), 29.582 persoen 2004, 22.469 y en 2005,
12.336, el piso historico. Pero la tendencia comemzevertirse tibiamente al afo
siguiente, con 14.673 partidas netas, y se inst@dfuerza en el 2007 con 28.572
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partidas. En 2008, hasta septiembre el saldo migoapor Ezeiza era negativo en
37.502 personas...”
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Si bien en términos relativos, nuestra poblacioigeada no es significativa, se estima al
2008 quel.300.000argentinos viven en el extranjero.
El mismo articulo menciona que existen programdsemamentales que buscan repatriar
cientificos — Programa Raices -, que brindan apoyoestros conciudadanos en el exterior.
Por otra parte, a través del progratReovincia 25” que entre otros aspectos aborda la
siguiente problematica:
..."Simplificar los tramites y agilizar las demoaara sacar el DNI y el pasaporte en
los consulados, bajar el costo del envio de diadeoArgentina, facilitar la compra
de inmuebles en el pais y acelerar la obtencigohiaciones y pensiones.
El objetivo central es integrar a esos compatrigias viven lejos, algunos desde
hace afios “...
Vemos que uno de los objetivasdjar el costo del envio de dinero,.£s completamente
coherente con los objetivos planteados en el ptesebajo.
Siguiendo con el desarrollo, destaco la siguierftginacion:
“en las préximas semanas, se lanzarad un linea @hitewrdel Banco Provincia
destinado a los emigrados, para comprar casas gentra y pagar las cuotas
afuera”.
Vemos gue hoy se estan desarrollando negociosajukigan las remesas con otro tipo de

operatoria como préstamos para vivienda.

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 65




2.1.3.2. Evolucion del flujo de remesas en losgsat®n mayor presencia de inmigrantes en
Argentina.
Se muestran los graficos de evolucion de los fldpsemesas de los paises con una mayor
presencia de inmigrantes en Argentina, considerdod®iguientes:

* Bolivia.

e Peru.

» Paraguay

Republica de Bolivia — Evolucion en la recepcion demesas del Exterior

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Republica del Pert — Evolucion en la recepcion demesas del exterior

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
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Republica del Paraguay — Evolucion en la recepciéredremesas del exterior (*)

2004 2005 2006 2007

(*) Los aflos en 0, no implican que no se recibligemesas en esos afios, sino que no se

contaba con datos.

Vemos como el volumen de estos flujos ha evolucdonen forma significativa en estos

ultimos afios en cada uno de los paises citados.

En concordancia con los estudios desarrolladosp&iD, informes del Banco Mundial
sefialan que las remesas constituyen un flujo estadwluso mas estable que la inversion

extranjera directa y la ayuda internacidhal

Desde un punto de vista de la medicion de losdlagjee alimentaran el futuro mercado, se
procedioé a sumar, tanto los flujos negativos cowgitivos, desde y hacia nuestro pais.
Muestra la gréfica de evolucion de remesas en faiBliea Argentina, que nuestro pais ha

recibido aproximadamente u$s 920.- millones derdéla

38 Samuel Munzele Maimbo - Dilip Ratha (BM) — “Las resas — su impacto en el desarrollo y perspectisasafs —
Afio 2005.
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2.2. Estimacién de las remesas realizadas desdsstia pais de parte de los inmigrantes
bolivianos, peruanos y paraguayos

Con la finalidad de ponderar el flujo de remesadizado desde nuestro pais por los
inmigrantes citados en el subtitulo, nos hemosdmasa una serie de encuestas realizadas
por el FOMIN (Fondo multilateral de inversioneg)nocidas com6@Encuesta de opinion
publica de receptores de remesash cada uno de sus paises de origen.

Es asi como trataremos de inferir los flujos deesas desde nuestro pais, basandonos en
las experiencias recogidas entre las comunidadBsliléa, Pert y Paraguay, en lo que se
refiere a la metodologia y volimenes de remesd#sides en los paises citados.

2.2.1.Comunidad boliviana
Metodologia
» Laencuesta es de 1,523 entrevistas.
* La muestra es representativa del universo de adeftdolivia.

» Las entrevistas fueron realizadas en Junio y di@i®005.

O Si
B No
89%
» El margen de error es del 2 por ciento
Receptores de Remesas
osSi
E No
89%
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Prequntas y respuestas

¢,Donde vive su familiar?

O Estados Unidos

B Europa

W Japon

O Argentina
25%
= A
230 b Resto L.A
(1]

¢, Como recibe Usted la remesa?

O Oficina de compafiia de
remesas
B Banco / Cooperativa de credito

W Correo / Courier

22% @ Viajeros a Bolivia

32%

Datos para estimar volumenes y remitentes

Frecuencia del Envio

Una vezal mes o mas |57/o

Cada cuatro a seis - 70
meses

Al menos una vez al afio 10%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Cantidad del Envio
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Menos de 50 dolares
50 a 100 dolares
100 a 150 dolares
150 a 200 dolares

21%

200 a 250 dolares

250 a 300 dolares
300 a 350 dolares
350 a 400 dolares
400 a 450 dolares
450 a 500 dolares
500 dolares 0 mas

11%
11%

15% 20% 25%

* El promedio de cada remesa proveniente de Latinoaoaées US$ 120 .

« El promedio de cada remesa proveniente de los Estddnidos y Europa es US$210

Con estos datos, y considerando que por cada peesurevistada que recibe remesas

existe un remitente del otro lado del circuitofierro el flujo de remesas — considerando los

promedios de envios de acuerdo al siguiente cuadro:

Flujo de remesas de acuerdo al informe del BID e 2607 - en ddlares
Poblacién que recibe remesas - en habitantes (*)

Poblacion estimada en base a % - Argentina — 23%

Remesa promedio desde Latino América — Mensual

Flujos mensuales estimados

Flujos anuales estimados

1.050.000.000
910.000

209.300

u$s 120.-

U$S 25.116.000.-
U$S 301.392.000.-

(*) De acuerdo al censo a 2001 Bolivia contaba 8#74.325 habitantes, resultando el

11% una cantidad aproximada a 910.000 emigrantes.

Esto nos da una idea del mercado potencial quesepta la comunidad Boliviana en

nuestro pais.

2.2.2.Comunidad peruana
Metodologia
. La encuesta es de 1,612 entrevistas.

- La muestra es representativa del universo de adeitderu.

- Las entrevistas fueron realizadas en Junio y digi@005.
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Receptores de remesas

10%

mSi

H No

90%

Preguntas y respuestas

¢, Doénde vive su familiar?

12% 4% W Estados Unidos
6% @ Europa
3%\ 49% O Japon -
O Argentina
W Resto L.A.
26% m Otro pais

..Coémo recibe la remesa?

B Oficina de compairiia de
remesas

B Banco / Cooperativa de
credito

O Correo / Courier

@ Viajeros a Peru

24%

Datos para estimar volumenes y remitentes
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Frecuencia del Envio

Cada dos a tres meses

Cada cuatro a seis meses

Al menos una vez al afio

Cantidad del Envio

Menos de 50 dolares

100 a 150 dolares

200 a 250 dolares

300 a 350 dolares

10% 20%

30% 40% 50% 60% 70% 80%

4%
22%

20%

20%

| 7%

1 8%
| R

1 7%

400 a 450 dolares |

500 dolares o mas

0%

1%

3%

49

5%

10%

15% 20% 25%

* El promedio de cada remesa es US$166.

Con las mismas restricciones planteadas paraseldmBolivia, también podemos estimar

los flujos y los remitentes peruanos desde nugsti®hacia el Perd.

Flujo de remesas de acuerdo al informe del BID @ 2607 - en ddlares 2.900.000.000

Poblacién que recibe remesas - en habitantes (*)

Poblacion estimada en base a % - Argentina — 6%

Remesa promedio desde Latino América - Mensual

Flujos mensuales estimados

Flujos anuales estimados

1.690.000
101.400
166
U$S 16.832.400
U$S 201.988.800
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(*) De acuerdo al censo a 2007, Per( contaba cd2@&64 habitantes, resultando el 6%

una cantidad aproximada a 1.690.000 emigrantes.

2.2.3Comunidad paraguaya

Metodologia
* La encuesta es de 3.377 entrevistas realizadagestd\y Septiembre del 2006. El
margen de error es de 2%.
* La muestra es representativa de los 3,7 milloneadidtos paraguayos (Fuente:
World Factbook).

Nota: Debido a la metodologia de la encuesta realizada Republica del Paraguay, los datos son mostrados
en forma diferente a las anteriores. No obstartierefo sirven para el objetivo de intentar inféos flujos de

fondos realizados por los inmigrantes paraguaysdeala Republica Argentina hacia su pais de origen.

Poblacion receptora de remesas

10%

| Si

ONo

90%

370,000 paraguayos reciben remesas regularmente.
Preguntas y respuestas

¢,Donde vive su familiar?

c7v

9%

@ Otro pais

15% O Brasil

0,
51% B Estados Unidos

O Argentina

-]
24% Europa
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¢, Como recibe la remesa?

17% 15%
B Banco

O Compaiiia de remesas

E Encomienda / Correo /

68% Viajeros

Datos para estimar volimenes y remitentes

Frecuencia de Envio

Dos veces al mes o mas D%

|

80%

Una vez al mes

Cada dos a tres meses D%

I

Al menos una vez al afio '2%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

* El receptor de remesas “promedio” en Paraguay recima remesa 11 veces al afio.

Monto de envio promedio por pais

Argentina / Brasil

Europa $320

Estados Unidos $340
. . ! ! ! !
$0 $50 $100 $150 $200 $250 $300 $350 $400

Con estos datos se estimaron tanto en nivel desftgmo la cantidad de receptores-

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 74




Flujo de remesas de acuerdo al informe del BID @ 2607 - en ddlares 700.000.000

Poblacién que recibe remesas - en habitantes (*) 559.000
Poblacién estimada en base a % - Argentina — 24% 134.160
Remesa promedio Argentina / Brasil 185
Flujos mensuales estimados U$S 24.819.600
Flujos anuales estimados U$S 297.835.200

(*) De acuerdo al censo a 2000, Paraguay contah®.&85.828 habitantes, resultando el

10% una cantidad aproximada de 559.000 emigrantes.

Resumiendo, de las cifras estimadas para éstandnitades podemos inferir un monto de
flujo de fondos en lo referente a remesas y laidatitde remitentes de las mismas,

armando el siguiente cuadro:

Estimados
Pais Montos anuales .
de remesas U$S Remitentes
Bolivia 301.392.00( 209.300
Pert 201.988.80( 101.400
Paraguay 297.835.20¢ 134.16(
Totales 801.216.00 444.86(

=2

Esto, al menos es una aproximacion que dara pigkinteo del “Plan de Negocios”, y

gue, como se puede observar, la potencialidad esree.

Con la finalidad de intentar verificar la razonatat de las cifras inferidas, se ha realizado
un analisis de la informacion proporcionada pdNEEC, combinada con la metodologia

de calculo de las remesas de trabajadores.

La Direccion Nacional de Cuentas Internacionaldslrasituto Nacional de Estadistica y
Censos, estima el flujo de remesas de la poblaeidranjera en nuestro pais de la

siguiente forma:

“ ... Remesas de trabajadores: comprende los gmealizados por los emigrantes

que trabajan en otros paises, en los cuales sectossidera residentes. Los datos

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 75




del crédito de la cuenta hasta 1999 surgen de kadistica cambiaria. A partir de
ese momento la informacion se obtiene de una entaies las compafias que
operan en el mercado de remesas internacionales estimacion del débitd® se
basa en suponer una remesa promedio de los ciudadgmeruanos, bolivianos y
paraguayos mayores de 15 afos residentes en sl paiLa remesa promedio fue
fijada en u$s 100.- mensuales para el afio 2000, wge de considerar las
estimaciones de remesas recibidas desde Argermiordos paises de origen de los
trabajadores y encuestas privadas sobre la comudida ciudadanos bolivianos

residentes en el pais”....

Con los datos del INDEC de acuerdo al censo 2@)arrsa el siguiente cuadro:

Segregada por rango de edades PoTb(I):(‘:liér 0-14 Mayores de 14

Bolivianos 233.46: 19.12¢ 214.334
Peruanag 88.26( 8.50% 79.75]
Paraguayos 325.04¢ 19.48¢ 305.55]

646.77 47.11¢ 599.65]
Remesa Promedio en délares 104
Remesa mensual de acuerdo a IND $ 59.965.20
Remesa anual en délar $ 719.582.40

Esta cifra es similar —al menos en lo que a flujmetarios se refiere - a la estimada de

acuerdo a las encuestas desarrolladas entre lemp&d y 64 del desarrollo anterior.

Podemos inferir entonces un tamafo del mercado eardo a flujos e individuos:
» 1.750.000 individuos entre remitentes y receptores.
* 1.600 millones de dolares entre flujos recibidoBujos remitidos.

Una poblacion enorme y un flujo enorme que se toratactivo para, al menos planteg

—— =

la necesidad de analizar, en forma profunda, un netal de negocios basados en [la

atencion y en las caracteristicas de los mismos.

39 También se cuenta para el débito con los dattesdsmpafiias de remesas internacionales, perdadebi
que entre los extranjeros que residen en el pasien dinero a sus familiares en el exterioresuente el
uso de medios no convencionales, como familia@®igos que viajan a los paises limitrofes 0 empresa
informales que no estan abarcadas en la encustia,datos se utilizan como parametros de referenci
(Aclaracién de la descripcion de la metodologia).
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2.3. Potencialidad de las Micro Finanzas

2.3.1.Las microfinanzas en Latinoamérica

En lo que se refiere a Micro Finanzas, también &e &nalizado diversas fuentes de

informacion.

De las mismas podemos extractar lo siguiente:

En funcién al analisis de los distintos mercadosronfinancieros de América latina, se
podria afirmar que actualmente, las micro finaqmasien ser vistas como un buen negocio

en nuestro subcontinente.

Como ya he mencionado, su mercado objetivo est@westo por aquellas personas que no

son consideradas solventes por la industria bantradicional.

La atencion de este mercado ha sido posible gradialesarrollo de un conjunto de
herramientas adecuadas para evaluar y gestioriasgb de otorgar préstamos a individuos
con pocos bienes, sin documentacion formal de sogrg sin historial formal de crédito.

Se observa, como condicién necesaria para el basarmllo de las microfinanzas, la
creacion de canales de distribucion viables, adkrsua las necesidades de este mercado
objetivo buscando la reduccion de costos de tcai@a de operaciones de pequefia
envergadura, con la utilizacién de una tecnolodécaada.

Con la utilizacion intensiva de los distintos resmg tecnologicos, seréd posible cubrir los
altos costos unitarios asociados con préstamos peqguefios, - los que ha generado
histéricamente una barrera de entrada para ladaglets financieras tradicionales en este

nicho de mercado.

Menciona Marguerite Berger acerca de los nivelediticios al sector privado en América

Latina:

“... En comparacién con otras regiones del mundoaldisponibilidad de crédito

bancario para el sector privado es muy limitada el\mérica Latina,... ... El crédito
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al sector privado promedié apenas un 31% del PIB e2004, un nivel inferior al

37% para el periodo 1995-2002. Por el contrario, @rédito promedio al sector
privado fue del 77% del PIB en todo el continente satico (23% si se cuenta
Unicamente el Sur de Asia) y del 141% en Europa Oictental en 2004 (Business
News Americas, 2005; BID, 2004).”

Como vemos, queda por captar un alto porcentajmeetado.

De acuerdo a andlisis realizados por Conger y Bergdiio 2004, si medimos el
desempefio de las entidades micro financieras erriéangatina, podemos destacar los
siguientes puntos:

» EI87% de los prestatarios son atendidos por utstihes sostenibles.

* En promedio, la rentabilidad de las entidades geadser mas elevada cuando se la
mide en términos del rendimiento sobre el patrimpaiin si se ajusta en funcion de los
subsidios implicitos, y menor si se la mide en tBo® de rendimiento sobre los
activos.

Esto indica que, en promedio, los margenes de g@nate las instituciones
latinoamericanas son menores, pero lo compensanrcapalancamiento mayor que el
de sus homologas de otras regiones.

» Las instituciones de micro finanzas mas exitosatadegion ya han alcanzado a los
niveles de rentabilidad de los principales banntermacionales en la region.

» Por otra parte, las instituciones de micro finanzgecializadas mas importantes del
mundo (la mayoria situada en América Latina) tiemea rentabilidad superior a la de
las 5 instituciones bancarias globales mas destacgd45 instituciones de micro
finanzas superaron la rentabilidad de las 10 graies, segun indica el analisis de Julie
Abrams (2005).

Otros estudios e indicadores de rentabilidad cowiir este resultado. Por ejemplo, el

informe anual del Boston Consulting Group sobréntiustria bancaria comprobo6 que el

rendimiento sobre el patrimonio (ROE por sus siglasinglés) después de impuestos
promedié unl3% en el mundo. Durante el mismo afio, las institugofieancieras de

América Latina que informan Klicro Banking Bulletintuvieron un ROE promedio del

15,6%, mientras que en las instituciones asiaticas paane 12,4% (Sinn Et Al., 2004).
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2.3.2.Las microfinanzas en nuestro pais

Centrandonos en la Republica Argentina, surgersigsientes datos acerca del tamafio

potencial del mercado a atenffercomparado con la maduracién que ha alcanzado los

mercados de paises como Bolivia, Pert y Paragulty que se refiere a los porcentajes de

mercado captado e instituciones micro financieras:

. Clientes dg

Pais Numero dg Cartera en . Préstamo Enouesiade h-OgafG Clientes de IMF /
IMF millones de u$g Prestatarios Promedio FEER R IMF.{ Microempr

Encuesta| empresas | Poblacion % esa
Bolivia 21 635 548.24. 1.15¢ 2007 1.736.98; 5,9 31,6
Peru 6Y 1.514 1.174.36 1.29] 2001 4.993.399 4,2 234
Paraguay b 7] 59.93¢ 1.193 2003 1.542.800 1,0 3,9
Argentina 10 4 10.644 402 2004 3.787.63 0,0 0,3
Totales L.A. 33p 5431 5.952.71f 91 8,

Vemos que nuestro pais esté a la saga de los fetisesmericanos en lo que se refiere al

grado de penetracion en este mercado.

Observamos ademas que la relacion clientes de IEZ), apenas alcanza al 3.4% del

promedio latinoamericano.

Otros estudios, como el presentado en la reuniaralade La Asociacion de Banca

Especializada, se menciona una demanda potenciaPdrillones de microempresarios de

los cuales solo el 10% toma un préstamo en la bfancegl lo que da una idea de la mala

bancarizacién existente.

Profundizando el analisis para nuestro pais, sgpilécinformacion acerca de la demanda

potencial micro crédito en el Conurbano Bonaeréhse

La fundacion Andares, ha realizado una serie daestas entre micro emprendedores, en

la que se detectaron una serie de necesidadasatkeiimiento para este sector.

Por otra parte, se realizaron encuestas a cliactesles de entidades de micro crédito de

acuerdo al siguiente cuadro:

40 Sergio Navajas / Luis Tejerina — Las micro finangag\mérica Latina y el Caribe - ¢ Cudl es la maghitel Mercado? — Mayo 2007.
“1 Seminario Andares — Fundacién para el desarrelliasl micro finanzas — Buenos Aires — Abril 2007.

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras

79




Status Total

Institucién Juridico Antigiiedad Localidad Entrevistas

FIS S.A 4 afo: Monte Grand 54
Entre Todo Asociacion Civi 5 afio: San Fernanc 25
Progrese Fundacid 4 afo: Garir 21
FIE Gran Poder S.A. 5 afios Laferrere 35
Columbia Micro Crédito SA 8 meses Varias localidades 12
Protagonizar Fundacién 7 afios San Miguel 53
Total de entrevist: 20C

En el mismo estudio, se relevaron un total de EtQfevistas sobre la base de una muestra
representativa del universo de poblacion ocupati® 48 y 65 afios residentes en los 24

partidos del conurbano bonaerense.

Continuando con la descripcion del modelo, se zéalin estudio de demanda potencial,
focalizada sobre la clientela actual de las IMF)-28sos- , logrando construir un perfil del
crédito solicitado por estos individuos, diferemcia 3 grandes grupos de acuerdo a la

siguiente tabla:

Tipo Monto Plazo Frecuencia de Garantia Garantia %
Media pagc Solidarie Rea Caso
A $924 Menor a 6 Menor a mensual A veces No 66%
mese
B $1.052 Menor de 6 Menor a mensual A veces Prenda 8%
mese
C $5.646 Mayor a 6 Mensual No A veces 26%
meses

El grupo A se caracteriz0 por plazos cortos, pdgesuentes, garantias laxas y montos
pequefios.

El grupo B es minoritario, y solo se diferencia 8eya que presenta garantias reales del
tipo prenda. Como consecuencia de ello este grdg@ne en promedio un mayor
financiamiento.

El grupo C se caracteriza por plazos largos, fredaede pago mensual y montos mas
altos.

Por ultimo, el estudio afirma que estos tres tigescrédito explican el 99% del mercado
con un alto nivel de confianza.
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Otra conclusién es la que se refiere al analisisedeudio en cuanto al perfil de los

individuos que conforman los grupos analizados.

 Los clientes de créditoipo A, son en su mayoria individuos con excedente famili
menor a $ 950.- y con una categoria distinta ar8pa¢mpleador” o “cuenta propia con
local”, siendo la finalidad principal del crédita tompra de insumos, materia prima o
mercaderia.

» Los emprendedores y cuenta propia con local / hegal sector industrial (produccion)
son principalmente beneficiarios dipo C. Presentan en su mayoria un excedente
familiar mayor a $ 950 y su finalidad de créditdaesompra de maquinaria.

* Los receptores de crédito del tipo B, finalmenta srelativamente heterogéneos en
cuanto a las caracteristicas tipicas, por lo queenprestan a una simple descripcién en
base a las variables utilizadas.

Es importante sefialar las conclusiones a que atikatudio en lo referente a la relacion
entre el dinero que destina mensualmente al créditgreso total familiar. Se observa que
no existen grandes diferencias entre los grupdssipos estudiados. Para todos ellos esta
relacion fluctia entre el 17% y el 20%, para epgrA y el C, respectivamente. En relacion
a la capacidad de generar excedentes de ingragu®porcion también es estable y fluctia
entre el 50% y el 55% para los mismos grupos, emsho orden.

Este perfil de consumidor nos ayudara a definirplaxiuctos que debemos disefar con la
finalidad de poder atender a las necesidades derestado.

La fundacién también realizé una encuesta entr® irtfividuos del conurbano bonaerense

permitiéndole agrupar a esta poblacién en 4 segrsent

Primer segmento:

Esta integrado por la poblacién ocupada que cluamtaaracteristicas objetivas similares a
las de la clientela actual de acuerdo con sus hlagarelevantes (Excedente familiar
disponible — sector de actividad — finalidad deddito demandado y acceso a garantias
reales (prenda / hipoteca) — y disposicion a tamacrédito productivo en los proximos 12

mesesEste segmento compone el ndcleo de demanda potencia
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Sequndo segmento:

Compuesta por la poblacion ocupada que cuentaaracteristicas objetivas similares a las
de la clientela actual pero no estan dispuestosartcrédito productivo, pero, si existiera
un cambio en la oferta (mayores plazos, menores,tasayores montos) se encontrarian
dispuestos a tomar crédito.

Tercer segmento

Esta integrado por la poblacion que esta dispuestanar crédito productivo pero que por
sus caracteristicas objetivas, actualmente se etraneexcluidos del merado. En este
grupo se encuentran los asalariados y quieneserdaucon excedente familiar disponible
pero que se manifiestan dispuestos a tomar crpdiductivo. Para ser incorporados a la
demanda potencial requieren un cambio en su situadtijetiva.

Cuarto segmento:

Integrado por la poblacion definida por fuera detrcado potencial tanto por sus
caracteristicas objetivas como por su predispasigiégativa al crédito productivo.
También se encuentran dentro de este segmentceguirbien cuentan con caracteristicas
objetivas de acceso al crédito, no estan dispuestbacerlo por motivos ajenos a las
condiciones de la oferta; quienes, aun teniendpodision a tomar crédito, hoy tienen
acceso a crédito bancario, y los patrones o empleadton cuenta corriente o excedentes
familiares superiores a $4.000.-.

El estudio también ha realizado entrevistas enupdifiad (10 personas) de las cuales se

sefalan las siguientes conclusiones:

» Se observa una tendencia mas pronunciada entngéidos emprendedores de menor
escala al desconocimiento de las operatorias y Idadas en que se realiza la oferta
del crédito.

Esta conclusion confirma la necesidad de generaanmemos de educacion financiera en

estos grupos de personas con la finalidad faciBtaracceso a los distintos servicios
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financieros y de profundizar los procesos de deatzecion financiera ya citados

oportunamente.

» También se observa que los microemprendedores agarraolvencia econémica y

especialmente aquellos que se dedican a la praduga la comercializacion son los

gue mas ponderan positivamente el acceso al crédito

» Paradojicamente, los micro emprendedores nacidpgaises con una amplia y larga

experiencia en micro créditos y en donde las IMm tsentado el modelo

metodoldgico dominante para la prestacion de mamxitos, son aquellos mas

refractarios a recibir un crédito de este tipogstendeque por las condiciones en

las cuales se otorgan los mismos

Esta ultima cita debe ser muy tenida en cuenta,quee se transforma en una amenazaal
momento de disefiar un modelo de atencién para lasnanidades, especialmente |a
boliviana, que provienen de un pais con una ampkxperiencia micro financiera

Adecuar las condiciones, de tal manera que resultegntajosas para estos usuarips

potenciales, sera condicion necesaria para podeance la resistencia de este sector del

mercado.

Serd un desafio disefiar productos crediticios, deomo, seguro y transferencia d

D

remesas que sean atractivos para este segment@biagon que es sobre la que se va a

disefiar el modelo de negocios

Se expone a continuacion el siguiente cuadro questrau los aspectos positivos y

negativos que predisponen o no a la solicitud deaigro crédito:

Factores positivos Factores negativos

v" Pocos requisitos y garantias en relacio Altas tasas de interés.

al crédito bancario. Montos insuficientes.

v" Flexibilidad en plazos. Desconfianza.

v" Necesidad de financiamiento. Miedo a endeudarse.

v" Reconocimiento del beneficio del Falta de informacion.

crédito. Falta de expectativas en la actividad.
Plazos de devolucién acotados.
Frecuencia de pago exigente.
Demasiados requisitos.

AN NN N N Y NN
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Es menester definir acciones para potenciar losoree positivos y minimizar los
elementos negativos que entren dentro del circeloinfluencia de la entidad micro
financiera, para poder abordar con éxito este rderca

Recordar en nuestro caso que este servicio serliado con uno de transferencia de
remesas, micro seguros y medios de pago, ya queidad de negocio sera parte de una
entidad bancaria, con los beneficios que esto capn lo que respecta al amplio espectro
de servicios que puede brindar la misma.

El micro crédito en el conurbano bonaerense no disigido a los mas pobres de los
pobres.

Como es caracteristico en Latinoamérica, este diposervicio esta dirigido a micro
empresarios que no logran tener acceso a los hancos

Cabe destacar, como lo indica el estudio de Andapes generalmente el individuo que
accede al crédito en las IMF que actualmente dekarrsu actividad en este ambito
geogréfico, deben comprometerse con algunos réoglisiebiendo demostrar la existencia
de la unidad econdmica, lo cual implica algin grddoconsolidacion material (bienes,
capital econémico etc.). Por otro lado, al momesgola toma del crédito es condicion
indispensable contar con ingresos suficientes gmecdenta de la capacidad de pago del
préstamo solicitado.

El flujo de remesas que el individuo canalice aédsade la IMF, servira para armar un
perfil del deudor, demostrando a través de la ¢aatd los flujos y de la periodicidad de
los mismos una cierta capacidad de pago y generaddngresos, que pruebe en cierta
forma la aptitud del mismo a hacer frente a laggablones contraidas.

Se ha demostrado que la actual clientela de IMperam los limites de pobreza de la
poblacion del conurbano bonaerense.

Esto se muestra en la grafica de siguiente, rekiza base a la encuesta llevada a cavo por
Andares durante el aifio 2006:
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Distribucién del Ingreso Familiar de Clientes actua  les en relacion a Quintiles de ITF del total
poblacion del Cno. Bonaerense.
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Esta encuesta muestra que los clientes actualesate crédito se concentran en los tres
altimos quintiles, el 88%, lo que implica que losuarios de micro finanzas superan la
media de pobreza de la poblacion.
Otro tema de importancia que nos servira para fidi de productos, es destacar la
experiencia crediticia que tienen los actualestdie de entidades micro financieras, siendo
las siguientes:

1. Es la fuente principal de financiamiento de los emgimientos con importante

nivel de renovacion.

2. Su finalidad primordial es la compra de insumogenig prima o mercaderia.

3. Las tasas aplicadas son desconocidas por losedient
Esta Ultima caracteristica es coherente con la rieage los estudios realizados tanto por el
Banco Interamericano de Desarrollo como por el Baviandial en lo que se refiere que
los sujetos de micro crédito no se fijan en la tedgréstamo, lo que permitiria aplicar una
tasa adecuada para la cobertura de los costosiaradbs en la atencion personalizada de
este tipo de mercado.

Montos pequefios a medianos.
Generalmente son de plazo inferior a los seis mgsde frecuencia de pago
predominantemente semanal o quincenal.

6. Las cuotas son adecuadas al nivel de ingresosidaesily a los excedentes

familiares.
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Esta Ultima caracteristica también es para deastggue cuando desarrollemos los puntos
a tener en cuenta para el disefio de los produaosmnos que son muchos los estudios que
sefialan que es condicion necesaria adecuarse jal ditu fondos del solicitante de la

operacion.

7. Escasa garantias.
En lo que se refiere al nivel de tasa de interésigriiente grafico muestra como se

distribuye su cuantia en el total de poblaciéniaadé:

Tasa mensual que paga por el crédito

Supera el 10%
mensual; 16,50%

Hasta el 5%

mensual; 50,00%
PR Entre el 6y el 9%

mensual; 33,50%

Por otra parte, el estudio analiza la demanda d&lito entre los clientes, llegando a la

conclusion que supera ampliamente la oferta existen

Los créditos inferiores a los $ 1.000.-, mayoritsaride acuerdo a la encuesta, son
demandados por el 17% de los clientes actualesitraseque la mayoria desearia poder

obtener préstamos superiores a los $ 3.000.-.

Por otra parte, los actuales clientes estiman [@sitdeudarse a condicién de que la cuota
mensualizada obtenida no supere los $ 417.-. Bsiliges crecen hasta $ 761 entre
patrones y empleadores mientras que se reducenc@ mpenos de $ 200 para los

trabajadores por cuenta propia en venta ambul&mige los cuenta propia, el segmento
que declara mayor capacidad de pago son los fesid#it529), muchos de estos de origen

boliviano.

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 86




Mostramos a continuacion, y siguiendo con los éstudealizados por Andares en el

ambito del conurbano bonaerense, una estimaciola deemanda potencial del micro

crédito, la que ascenderia a 440.000 potenciateadores.

A la cifra, se le sumarian 68 mil personas si selgeran cambios en la oferta referidos a
disminucion de tasas, ampliacién de plazos o inerdonde los montos ofrecidos.

Por ultimo, se muestra una grafica que destacafdéaedcia entre el mercado atendido

actual y la demanda potencial por tipo de activida

Mercado actual de IMF y Demanda Potencial de Micro  Crédito en el Conurbano

Bonaerense
300.000 245203
250.000 A
200.000
150.000 118.165
100.000 - 27.342 40.535
50000 1.759 5.905
] I ‘ |
Patron o Cuenta propia  Cuenta propia en  Cuenta propia Cuenta propia
empleador con local el hogar feraiante ambulante

O Mercado actual de IMF B Demanda Potencial

En términos porcentuales, solo el 5.5% de la demantencial hoy se encuentra atendida.
Esto nos muestra la enorme potencialidad de estad®e
Vemos que la mayor demanda se encuentra entreiéogeqlizan tareas por cuenta propia

en el hogar, y una gran mayoria de los inmigragtesrealizan remesas se encuadran en

este segmento.
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Conclusion

Se ha mostrado que existe un mercado potencial &spera de un disefio de servicios
ademados para la atencion de una necesidad hoy tendida por las Instituciones

financieras tradicionales

Por otra parte, combinar las remesas con las mignahzas no implica desatender |a

Lo que se intenta es que a través de la canaliza@decuada de estos flujos, se cree jun
fondeo que aporte al otorgamiento de este tipo tEsfamos.
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Capitulo 3

Los Productos
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Introduccion

Se ha tratado de mostrar en el capitulo anteaopptencialidad del mercado. Solo queda
una tarea para nada trivial, disefiar productosuedies para satisfacer las necesidades de
este mercado, el que sin lugar a dudas tiene eaistatas muy diferentes a los mercados
tradicionales.

Comenzaremos analizando la experiencia desarradiaddéros paises.

Desarrollo

3.1. Experiencias en otros paises

Se cita a continuacion una experiencia en Espadtaayen Bolivia, en donde se muestra
como otras entidades de un gran peso especifitmdimsu pais, han generado soluciones
gue buscan satisfacer las necesidades del mercaalzaalo en el punto anterior,

combinando el proceso de remesas con el de mi@oZas:

3.1.1.La estrategia de La Caixa hacia los clientes inmigesit

La Caixa, el banco mas grande de Espafia, es uitadits financiera lider especializada
en banca minorista. Cuenta con una red nacion&biguoada por mas de 4.500 sucursales y
cerca de siete mil cajeros automaticos que le pennfiincionar 24 horas al dia y 365 dias
al afio.

El banco ejecuta cerca de 200 millones de transaesial afio y dos millones de clientes
utilizan su servicio de banca electronica.

La Caixa ha expedido 6.5 millones de tarjetas haaxa

En 2002, La Caixa tom0 la decision estratégica rdmlucrarse en el negocio de las
remesas.

La decision reflejaba la filosofia del banco, lalcse basa en tres pilares basicos:

“2 Norbert Bielefeld y Antonique Koning — Remesagingcionales: Entrega del valor justo.(Las Remssas
impacto en el desarrollo y perspectivas futuraamil Munzele Maimbo y Dilip Ratha (Editores) - 300
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A. Servir al cliente y a la comunidad emigrante en Bsja a la que se la identificé como
mercado objetivo.

B. Adaptarse a las necesidades del cliente con proolifinancieros y otros productos a
la medida de sus necesidades.

C. Integrar al cliente al sistema bancario.

Probablemente esta Ultima meta constituye la pads importante de la estrategia al
reflejar el interés de La Caixa de incluir en saebde clientes a los inmigrantesn pleno

acceso a todos los servicios bancarios.

En Espafia, como en el resto de Europa, la pobla@dnmigrantes esta creciendo.

Se espera que, para 2015, los inmigrantes seadaeriasuarta parte de la totalidad de la
poblacion.

Los numeros oficiales para 2003 indican la presedei2.67 millones de inmigrantes, de
los cuales 22% eran europeos. Por consiguieniartagrantes conforman cerca de 6.3%

de la poblacién espafiola, un incremento de 35%cts@l afio anterior.

Si se tienen en cuenta las estimaciones de innmegao registrados, para finales de 2003
Espafia tenia cerca de 2.4 millones de inmigramte&siropeos, especialmente de América
Latina, norte de Africa, Europa oriental y Chinamo lo muestra el siguiente cuadro:

Inmigracion registrada oficialmente a Espafa desdses no pertenecientes a la Union Eut

Pais de Orige Numero de Inmigrantes en Esp Porcentaje del Tot
Ecuador 390.119 14,6%
Marruecos 378.787 14,2%
Colombia 244570 9,2%
Rumania 137.289 5,1%
Argentina 109.390 4,1%
Perl 55.881 2,1%
Bulgaria 52.812 2,0%
Chine 51.20: 1,9%
Otros paises no europt 1.251.99 46,9%
Total 2.672.04

Se calcula que, cerca de un millén y medio de inanigs tienen una cuenta en Espafa.

Si bien no todos utilizan los servicios a su digpos, los niUmeros son significativos.
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Estas tendencias y experiencias operativas denamdad, convencieron a La Caixa de las
oportunidades que ofrecia el satisfacer las négeéss basicas de los inmigrantes.

La manera de lograr entrar en un segmento deseadwerttado fue la de responder a la
demanda de servicios de transferencias de remesas.

Los paises receptores de remesas ofrecian op@tigsigpara llegar hasta poblaciones que
antes no contaban con servicios bancarios.

Los perfiles y necesidades financieras de estasopas las convierte en clientes
potenciales, si bien es el servicio de transfeeedei remesas el que en un principio los
atrae al banco, tanto en el lado del remitente cemnel del receptor.

En asociacion con bancos en los paises de origkrs demigrantes, La Caixa emprendio
una investigacion de mercado con el objeto de iiilgartlas necesidades especiales de los

emigrantes.

3.1.1.2. Servicios de transferencias de remesas

Para responder a las necesidades e interesecdmlamidad de emigrantes en Espafia, La
Caixa cred un sistema de transferencia de dinero b@se en productos y servicios
especialmente disefiados y accesibles en todasudassales y cajeros automaticos del
Banco en todo el pais, segun diversos acuerdosapei@acion con bancos en los paises de
origen de los inmigrantes.

Remesas con un mensaje personal gratuon la creacién de una infraestructura de

centros de llamada en Espafa creada en 2002, gisespeceptores, La Caixa comenzo a
regularizar las transferencias de remesas.

Como parte del servicio, los centros de llamadarmén por teléfono a los beneficiarios
sobre el arribo de las remesas, pudiéndose ingiunensaje personal.

Los clientes en ambos extremos de la transacci@tiap mucho este toque personal.

En 2003, La Caixa realizd cerca de 20.000 transaesi al mes con un valor promedio de
u$s 500.-.

El nUmero de transacciones crecié a una tasa eGeat&9% mensual.

Tarjetas internacionales de transferencia de dindm Caixa también introdujo una tarjeta

internacional de transferencia de dinero.
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La tarjeta ofrece una solucién electrénica en legalonde no existen sucursales y, ain en
horario no laboral, permite el acceso a su extetsde cajeros automaticos.

Esta tarjeta mejora la comodidad de prestacioseatgicio porque los clientes pueden tener
acceso a los mismos cuando lo necesiten, en lugaresnos.

Estos servicios responden a la importancia que eirigrante le otorga al tiempo, el
gue representa un recurso valioso para este grugmblacional.

La tarjeta les permite transferir dinero a sus lfiasiia través de bancos asociados a La
Caixa y realizar transacciones de retiros y dep®s@domo con cualquier otra tarjeta
bancaria.

La Caixa también se beneficia.

* Primero la tarjeta sirve para beneficiar al cliente
» Segundo estimula el uso de nuevas tecnologias.
e Tercero, reduce la participacién de la sucursdhsrransacciones porque el centro de

llamadas brinda toda la informacion y ayuda a éositentes.

La ley espafiola permite abrir una cuenta bancamasadquier persona con una tarjeta

internacional de identidad, sin exigir ningin adarumento.

La Unica condicion para obtener una tarjeta destemencia de dinero es una apertura de
cuenta con La Caixa, sin costo alguno y sin retpssie saldos minimos.

El costo anual de la tarjeta asciende a cuatraeglaunque hay campafias de promocion
en las cuales hasta el costo esta bonificado.

En noviembre de 2000 se expidié una tarjeta pongna vez y para marzo de 2003, se
habian expedido 15 mil tarjetas internacionalesraesferencias de dinero, con cerca de

20% de todas las transferencias de remesas resizaiavés de cajeros automaticos.

Otros servicios.La Caixa ofrece otros servicios diseflados exclusente para los

inmigrantes:
» El Seguro de repatriacion: ofrece la repatriaci@h aierpo en caso de muerte. El
seguro se consigue facilmente porque no se exigmex médico y la prima tiene un

costo razonable, 8 dbélares mensuales.
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El seguro ofrece 30.000 euros para el beneficigribasta 3000 euros para la
cancelacion de saldos de tarjetas de crédito cabaiea.
» Existen otras dos opciones, una que también aseguatea accidentes y la otra amplia

la cobertura a familiares directos repatriados.

3.1.1.3. Bancos asociados en paises de origengtantés

Hasta ahora, La Caixa ha negociado acuerdos catodasociados en paises receptores

gue le permiten optimizar la prestacion del seovici

Si bien los criterios de La Caixa para selecci@agus asociados no son los mismos para

todos los paises, en general dependen de losdadiguientes:

» Cobertura del bando en el territorio nacional.

* Reputacion, solvencia y responsabilidad.

* Que le permite al banco ofrecer la prestacion deicses de calidad dentro de un
tiempo razonable.

* Orientacidon a la banca minorista con programas geoncrédito, por ejemplo, que
permiten la creacion de productos y servicios hadogarelacionados con la

transferencias.

Para 2004, La Caixa tenia acuerdos con quince baasociados en once paises; los

acuerdos se han formulado especificamente patddialds transferencias de remesas.

3.1.1.4. Perspectivas futuras

Oportunidades de ventas transversales

Gran parte de las remesas que los inmigrantesreavi@ves de La Caixa se utiliza en el
pago de hipotecas o en el reembolso de micro otdit el pais de origen. Sin embargo,
estas operaciones todavia no se estdn haciendoaderanestructurada y La Caixa no
rastrea la informacion.

Para 2004, uno de los servicios en los que La Castaba trabajando con los bancos

asociados se llamabBeemesas con propésito especifico”.
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El servicio busca permitir que el remitente deteende antemano el monto de la
transferencia que se debe destinar a desembolseteetivo, a un plan de ahorro para
vivienda o0 a una hipoteca o a cualquier otro destieterminado dentro de un programa
gue el banco remitente y el receptor han acordado.

En marzo de 2004, La Caixa y tres de los bancosiakms, en cooperacion con Visa
Internacional, introdujeron un servicio nuevo quenpite el envio de las remesas por
medio de una tarjeta prepago.

La tarjeta prepago es una nueva herramienta parareamesas desde La Caixa en Espafa
a cualquier cajero automatico conectado a la reéaAVInternacional en Ecuador, Peru y
Bolivia.

Los inmigrantes pueden solicitar la tarjeta en quiaka de las 4700 oficinas de La Caixa,
mientras los beneficiarios de las remesas en Ecuddertu y Bolivia pueden hacerlo
respectivamente en las sucursales del Banco Belh@rBanco de Crédito del Peru y el
Banco de Crédito de Bolivia.

La tarjeta prepago funciona de manera similar atanata VISA y brinda al beneficiario
acceso las 24 horas del dia a las remesas a ttevased de cajeros automaticos, asi como
la posibilidad de hacer compras en los almacenes.

Se trata de un sistema rapido y sobre todo se@reot@nsferir remesas, debido a que el
uso de la tarjeta exige un nimero de identificap@rsonal y, en caso de robo o pérdida, es
muy facil de cancelar y reemplazarla por otra tarjddemas, se trata de un instrumento
moderno de pago con el potencial de aumentar ekacx los servicios bancarios por parte
de la poblacion.

La tarjeta prepago era Unica en el mercado porgagainstituciones financieras en paises
diferentes diseminados a través de Europa y Améiieaon las que la lanzaron
conjuntamente. La cooperacion de VISA internacigearadujo en campafas publicitarias.
Se puede concebir que un trabajador inmigrantenghtein préstamo de La Caixa en
Espafia para financiar una inversion en una vivienda microempresa 0 una empresa
mediana en su pais de origen.

Los pagos se podrian hacer en el banco asociada @aixa en Espafia retirando el dinero
de la cuenta del inmigrante.

La ventaja seria que el inmigrante podria consaguipréstamo a términos relativamente

ventajosos (comparando las tasas de Espafia cgudase cobran en paises de origen) v,
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en este caso, de inmediato se invertird productvaenel dinero que de otra forma se
transferiria con un costo y una finalidad no deteada de antemano.

Debido a las dificultades existentes en el tratatoiéronterizo de garantias y colaterales y
en la evaluacién del riesgo, estos arreglos todsi@ncuentran en las etapas iniciales de
desarrollo.

Es necesario introducir mediaciones publicas parejonar el entorno legal de
ordenamientos fronterizos de este tipo (asi comsentivos de planes de garantias que
podrian cubrir parte del crédito y del riesgo pais)

En general estas clases de productos y serviginsversales responden al interés que han
expresado muchos trabajadores inmigrantes de fidantel destino de una transferencia, o
parte de ella, de manera especifica y asegurarde fento el destino hacia su inversion
productiva. Se hace necesario contar con tecnalogiecuadas para introducir estos
mecanismos.

El respaldo publico a este tipo de inversiones puftilitar la adopcion de nuevos

sistemas, y en consecuencia ayudar a acrecermapadtto en los flujos de remesas.

3.1.2.Banco Sol de Bolivia

Este banco ha desarrollado una serie de productestainbién vinculan el servicio de
remesas con el de micro finanzas.

Banco Sol, a través de la firma de convenios cdidages de Espafia —entre las que se
encuentra La Caixa - , Estados Unidos, Argentir@hie, ofrece un servicio de remesas
internacionales.

Por otra parte, el banco pone a disposicion dejjiemie una serie de servicios que facilitan
su repatriaciéon como por ejemplo, préstamos pananda para emigrantes en Espafia y
Estados Unidos de América.

El servicio, le permite al emigrante obtener ursfaéno para la obtencion de su vivienda o
terreno, para la construccion o refaccion de unignia existente en Bolivia.

La cuota, se debita desde la cuenta que el emégypbativiano posee en Espafia.

Estas experiencias nos sirven de ejemplo para pgelerar una gama de servicios para
emigrantes argentinos en aquellos paises con quanms generar convenios de

cooperacion para la prestacion de los mismos.
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3.2. Los principales productos a desarrollar

En lo que se refiere a servicios de micro finanaasdesarrollaraa a continuacion las
caracteristicas que diversas fuentes consultadssarrdllan en lo que respecta a los
distintos tipos de servicios:

Centrandonos en que tipos de productos y con geeuadion debemos lanzarlos al

mercado, se desarrollaran conceptos citados farelo Mundial (BM).

De acuerdo a la entidad antes mencionada, losipimgl a ofrecer para este mercado son

los siguientes:

« Crédito.
« Ahorro.
e Seguro.

« Tarjetas de Crédito.

« Servicios de Pago.

3.2.1.Créditos
3.2.1.1. Experiencia latinoamericana
Los diversos estudios realizados en Latinoamégeeca de la necesidad de financiamiento
de los sectores denominados “microempresarios”’iraros que a mediados de los 90, los
vendedores en las calles de Lima, La Paz y Sama&aivtenian una Unica alternativa
conveniente de financiamiento:
“El crédito a corto plazo concedido por prestaassinformales, a tasas de interés
elevadas”.
En al actualidad, esos mismos estudios muestraregios mercados son atendidos por
varias instituciones financieras reguladas quecefrecrédito en condiciones mucho mas
convenientes.
Como ejemplo podemos citar el siguiente:

La tasa de interés anual promedio que paga en lataalidad un microempresario

en el mercado de Uyustus de La Paz por un préstanem délares es del 21%. En

el mercado central de Arequipa, la tasa de un préaimo en moneda local, soles, es
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de aproximadamente el 50%, si bien las tasas de @més vienen disminuyendo y
probablemente sigan esa tendencia en el futuro. Aed de la aparicion de las
instituciones de micro finanzas reguladas, el pront#o de estas tasas era mas de

diez veces superior a estos nivefés

En lo que se refiere a la experiencia de los palséa region, citaremos que Bolivia y Pera
gue fueron los primeros paises en establecer maegosatorios adecuados para el micro
crédito y, al dia de hoy, son los que mas han adimen este aspecto.

Analizar la experiencia en estos dos paises passiecuado para plantear que
modificaciones serian convenientes aplicar en muéstbito con la finalidad de lograr una
atencion adecuada de este segmento de mercado.

Por otra parte, esto deberia ir acompafado cosenmde propuestas formativas acerca de
los mecanismos de transferencia de remesas dgattabes, cerrando de esta forma el
circuito desarrollado en el presente estudio.

Estos pueden ser individuales o grupales.

Los préstamos individuales son otorgados a unapisona, en base a su capacidad de

repago y cierto nivel de seguridad.

Los préstamos grupales o con enfoque colectivopséstamos otorgados a personas que
forman grupos que garantizan mutuamente sus préstarbien le ofrecen el préstamo al
mismo grupo.

Para el otorgamiento de estos tipos de préstaneodgelse observar de que manera los
prestamistas individuales del sector informal opera

Estos, otorgan los préstamos en funcion al conecitoipersonal de los prestatarios y no
en base a sofisticados analisis de falibilidad,tiizan garantias informales. También,
demuestran la importancia de responder rapidangetde necesidades de los prestatarios
con un minimo de procedimientos burocraticos.

Quizas lo méas importante es que los prestamistigidoales demuestren que pagan sus
préstamos y tienen capacidad de pagar tasas désimetativamente altas.

Las caracteristicas de los modelos crediticiosvziddales incluyen:

“3 Documento disponible en idbdocs.iadb.org/wsdocdégeiment.aspx?docnum=1321666
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* La seguridad de los préstamos por medio de algandg garantia (cuya definicion es
menos rigurosa que la de los préstamos formales)andeudor.

» La investigacion de los clientes potenciales aésade su historial crediticio y de las
referencias de caracter.

e La adaptacion del monto y plazo del préstamo sel@e necesidades de la
microempresa.

» El aumento frecuente del monto y plazo del préstamel transcurso del tiempo.

* Los esfuerzos del personal para desarrollar relasicestrechas con clientes. Los
préstamos individuales requieren del contacto @strey frecuente con los clientes
individuales.

La Asociacion para el Desarrollo de MicroempresaPDEMI — provee crédito y asistencia

técnica a microempresarios y pequefias empresasericio de crédito tienen las

siguientes caracteristicas:

« Enfasis en proveer crédito a microempresas, seguidcuna cantidad apropiada de
asistencia técnica no obligatoria, complementadagcta.

» Préstamos iniciales pequefios, con plazos cortosgamtos para capital de trabajo y
Cuyos montos se incrementan en préstamos postericoacediéndose plazos mas
largos para la compra de activos fijos.

» Uso de bancos comerciales para el desembolsoope de los préstamos.

» Préstamos con tasas de interés reales y positivas.

* Prudencia en el desembolso para que la fecha d&apr@ y el monto sean apropiados.

Vemos que existe coherencia en lo que respecta aakacteristicas de los préstamos

individuales ofrecidos por ADEMI y las citadas gbiBM.

Los préstamos colectivos implican la formacion deggs de personas con el deseo comdn

de obtener acceso a los servicios financieros. drdeques de los préstamos colectivos

frecuentemente se basan en grupos informales mbastde ahorro y préstamo.

Entre los modelos de préstamos colectivos muchocoascidos estan el Banco Grameen

de Bangladesh y los préstamos colectivos de grugmssolidaridad de ACCION

International; ambos facilitan la formacion de grepmas o menos reducidos entre 5y 10

personas que otorgan préstamos individuales aikrsionos del grupo.
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Como conclusion, podemos resaltar los siguientesemios que surgen del analisis del
estudio realizado por el BM

Los productos crediticios reales deben disefiargéinséas demandas del mercado
objetivo. Esto implica establecer montos de préstamlazos, requisitos de garantia (o
sustitutos), tasas de interés y cargos y, poteneiaie ahorros obligatorios.

Las entidades crediticias deben asegurarse de a@gieprestatarios cuenten con
suficientes ingresos de efectivo como para cuisipagos de préstamos en las fechas
establecidas, es decir, definir los flujos de pagwoguncion a los flujos de ingreso de
los deudores. Los préstamos deberan disefarseneidriua los patrones de flujo de
efectivo de los clientes y en lo posible deberiaefthrse de una forma que permita que
el cliente tenga la capacidad de pagar sin denmaslifidultad.

Mientras mas ajuste una organizacion los plazgeréstamos a las necesidades de sus
clientes, sera mas facil para éste “cargar’ conpréstamo y existen mayores

probabilidades de que los pagos se haran en fountaad y completa.

Se desarrolla a continuacion un ejemplo que demuadb antes mencionad:

Por ejemplo, una costurera adquiere tela y demda®rigacada cuatro meses para

beneficiarse de los precios al mayoreo, de lo remllta un ciclo econémico de 4 meses.

Los ingresos netos que genera durante los cuatsesr{después de adquirir material por
$1.000.- y cubrir todos los demas gastos son d6@1400 mensuales).
Alternativa 1

Préstamo con un plazo de cuatro meses que se ajggtaiclo economico, con una tasa de

interés del 3% mensual — Sistema Frances -, sevabsksiguiente flujo de fondos:

Periodc Negccio Préstam( Ingresos Neto
0 -100( 100(¢ 0
1 400 -269 131
2 400 -269 131
3 400 -269 131
4 400 -269 131
Total 600 -76 524

4 Este anélisis de plazos de préstamos fue desatogtior Barbara Calvin, codirectora, International
Operations, Calmeadlw (1996).
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En este caso, la costurera cuenta con ingresomraies para consumirlos o volver a
invertirlos con capital de trabajo adicional, si lasdesea. El plazo del préstamo se ajusta

adecuadamente a su ciclo econémico y sus patrenigguitiez.

Alternativa 2
Un préstamo de 2 meses mas corto que su ciclo etomoElla obtiene un préstamo de $
1.000.- por 2 meses con la misma tasa del ejenmpéwiar.

El flujo de fondos es el siguiente:

Periodo Negocio Préstamo Ingresos Netos
0 -1000 1000 0
1 400 -523 -123
2 400 -523 -123
3 40c 0 40c
4 40c 0 40c
Total 600 -46 554

Con un plazo de dos meses y un ciclo econdmicoudéa; la prestataria no genera los

suficientes ingresos en los primeros meses paliaarelbs pagos del préstamo. Si ella no

tuviera ahorros, para empezar, 0 si no tuvierasacaeotros ingresos o crédito para apoyar
los pagos del préstamo, entonces no hubiera padiidotarlo.

Alternativa 3

Un préstamo a 6 meses; mas largo que el ciclo euond Ella obtiene un préstamo de $

1.000.- por 6 meses con la misma tasa de los epsnaplteriores.

El flujo de fondos es el siguiente:

Periodo Negocio Préstamo Ingresos Netos
0 -1000 1000 0
1 400 -184,6 2154
2 400 -184,6 2154
3 400 -184,6 2154
4 400 -184,6 2154
5 0 -184,¢ -184,€
6 0 -184,¢ -184,¢
Total 600 -107,6 861,6

En esta situacion, el flujo de fondos de efectimol@s primeros cuatro meses es mas
favorable para la prestataria: sin embargo, puade @n la tentacion de gastar los ingresos
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netos mas altos en los primeros meses del plazgprédstamo, lo que se traducira en
potenciales dificultades para realizar los pagossuales en los ultimos dos meses.

Este ejemplo ilustra la razén por la cual muchaseydos préstamos con plazos de 12
meses, otorgados en mercados urbanos activostaresul una mora e incumplimiento de
pago hacia el final del plazo del mismo.

Las tres alternativas presentadas demuestran dligoetie efectivo en parte determina la
capacidad de endeudamiento de los prestatarios. iB#tiye en los plazos y montos
apropiados para los préstamos, lo cual a su vezndieta los requisitos para el pago de las

deudas.

Los pagos de los préstamos pueden realizarse reguwate — semanalmente,
guincenalmente o mensualmente -, o bien al finall gdazo, todo dependera de las
caracteristicas del ciclo econémico del prestatayiale con que frecuencia genera lps

flujos de fondos necesarios para hacer frente agpadel mismo.

3.2.1.2 La importancia de la tasa de interés

Si nos referimos a la tasa de interés, los estudaizados por el Banco Mundial sefialan

gue, generalmente, los clientes de IMF no son Bleissia las tasa de interés, es decir,
aparentemente los microempresarios no han solicitads o menos préstamos, en

reaccion al incremento o a la tasa de interés.uEmayoria, una tasa de interés que esta
muy por encima de las tasas de interés de los bdramicionales es aceptable porque los
prestatarios tienen acceso limitado al crédito.

Hege Gulli, en su libro “Microfinanzas y pobrezgSon vélidas las ideas preconcebidas?
(1999), plantea una serie de preguntas que ayudiateaminar si una tasa de interés es

“demasiado alta™

* ¢Cudl es la tasa de interés minima que las insiibnes de microfinanzas necesitan

cobrar para alcanzar la sustentabilidad financiera?
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En los articulos sobre micro finanzas, hay consensgue las instituciones que otorgan
este tipo de créditos deberian cobrar tasas igualagperiores a los que cobran los
bancos tradicionales a fin de cubrir el alto cod¢ootorgar préstamos de pequefio
monto y a una gran cantidad de clientes. Asimida®tasas que cobran las IMF son
mas bajas que las que cobran los prestamistasatel snformal.
Por otra parte, estudios realizados en Bolivia Is@figue la preferencia por una
institucion de microfinanzas determinada esta reéacionada con su ubicacion y la
flexibilidad de las condiciones de los préstamaos spn la cuantia de la tasa de interés.

* ¢Se pueden reducir los costos de operacion dedtisiciones microfinancieras a fin de
bajar las tasas de interés?
Promover la competencia en los mercados de larfiitanzas ayudara a bajar los
costos de operacion y las tasas de interés.

* ¢Llegan a microempresas mas pobres o tienen unrnefgcto en su bienestar las
instituciones de microfinanzas que cobran interbagss?
Los topes artificialmente bajos para las tasasnterés a fin de tratar de reducir las
tasas que se cobran sobre los micro créditos obbBgks instituciones a racionar el
crédito y tienden a crear incentivos para que lasstptarios que estan en mejor
situacion econdmica traten de aprovechar las \estig los subsidios que se usen para
mantener los intereses bajos. Esto tiene un efao exclusion de los
microempresarids.

» ¢ Constituyen los costos de financiamiento una panpertante del total de los costos
de las microempresas?
Los costos de financiamiento constituyen una pasignificante del total de costos de
las microempresas, segun los estudios realizados.

» ¢Cuan alto son los costos de transaccion (tardaodiaros como no financieros) para la
atencion de los clientes que reciben microcrédito?
Se ha demostrado que los costos de transacciémamcieros relacionados con los
préstamos son tan importantes o0 mas que los chstogieros. Esto derivado de la

atencion especial que requiere este mercado.

4 Adams, Dale W., Douglas Graham, y J.D. Von Pischk884 — “Desarrollo del Crédito Rural a Bajo
Costo ( Rural Development wit Cheap Credit)”.
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Otro tema a tener en cuenta es el apalancamiergoebjumicroempresario o pequefio

comerciante puede generar con el acceso a un famienito adecuado.

Rosemberd, sefiala que existe una amplia evidencia empigcque: un gran nimero de
personas de bajos ingresos pueden pagar tasaeids ilo suficientemente altas como para
permitir la auto sustentabilidad de las IMF qué&estispuestas a otorgar micro créditos. El

autor sefiala que:

* Los mercados informales ya existen en muchas catades pobres y la gente acude a
ellos frecuentemente, pagando tasas mucho maytassjae cobraria una IMF formal.

» Las IMF existentes observan que a pesar de colbaartasas de interés, la demanda de
préstamos supera la oferta existente. La mayorlasdelientes repaga sus préstamos y
pide préstamos nuevos: este patron demostrariankdccion de los clientes de que
estos préstamos les resultan convenientes.

* Varias encuestas informales sefalan que las tasasntérés cobradas a los
microempresarios nunca resultaron un obstaculteparplementacién de un programa
microfinanciero.

Resulta a veces contra intuitiva la idea de quadég®cios a pequefia escala de las personas

pobres pueden afrontar tasas de interés que sedpltas para negocios a gran esdzda.

explicacion radicaria en que las tasas no resultdias para los tomadores de crédito
siempre que la existencia de una minima unidadagétal adicional permita elevar en
modo tal la produccién que compense el costo dlitw.

Rosemberg refleja esta idea con el ejemplo de umarngue vende ropa blanca en las

calles de La Paz en Bolivia.

Sus ventas e ingresos son directamente propore®aails cantidades de dias y horas que

pasa en la calle ofreciendo sus productos.

Supuestos

6 Andlisis realizado para las Naciones Unidas — 2006 — “Construyendo un sector de inclusién finerei
para el desarrollo —EI Libro Azul — (Building Inslive Financial Sector For Development-Te bluekbde-

Citado por Miguel Delfiner y Silvana Perén en sab#jo “Los bancos comerciales y las microfinanzas —
BCRA.
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* Debido a que no cuenta con un capital de trabdjoiesote la mujer debe invertir 2

horas de las 10 que destina a su actividad pgrpdi@ comprar la mercaderia al

mayorista que vive en las afueras de la ciudad.

* La mujer trabaja en ciclos de 6 dias, ya que dlméplescansa.

* Su margen de ganancias asciende al 25% del costonaercaderia. Este margen no lo

reinvierte, sino que lo utiliza para vivir.

» Durante el tiempo que esté viajando no generantageni ingresos.

Si esta mujer tuviera un préstamo para capitalraleajo que le permitiese comprar la

mercaderia necesaria para tres dias de venta,adhotiempo que lo invertiria para la

venta, lo que implicaria un incremento en sus sggestimados en el siguiente cuadro:

Nivel de Ventas diario (Invierte 8 horas de ca@ajue emplea en su actividad) $b 1.600,00

Tiempo invertido por ciclo en el proceso de veriaias por 8 horas diarias (2 de cada 10| 48

horas las utiliza para reaprovisionarse).

Nivel de ventas total por ciclo de 6 dias $b 9.600,00

|[Margen de ganancia 25,00%

Costo de la mercaderia vendida $b 7.680,00

Ganancia por ciclo $b 1.920,00

Ganancia mensual - (para simplificar los calcukisramos 4 ciclos) $b 7.680,00

Nivel de venta por hora $b 200,00

Consigue un préstamo y se aprovisiona para 3 dias dctividad

Tiempo invertido en aprovisionamiento sin stoékhoras por cada dia del ciclo productivo 12

dias, lo que implica un tiempo en horas de

Tiempo invertido en aprovisionamiento con steckhoras cada 3 dias, lo que implica un 4

tiempo en horas de

lAhorro en horas por ciclo 8

Incremento esperado en el nivel de venta por ciclo $b 1.600,00

Nivel de ventas total por ciclo en la nueva sitéaci $b 11.200,00

|[Margen de ganancia 25,00%

Costo de la mercaderia vendida $b 8.960,00

Ganancia por ciclo $b 2.240,00

Ganancia mensual - (para simplificar los calcukisramos 4 ciclos) $b 8.960,00

Incremento esperado en la ganancia mensual $b 1.280,00
Préstamo necesario para aprovisionarse cada 3alaecir medio ciclo

Costo de produccion por ciclo en nueva situacion $b 8.960,0(

Costo de produccién medio ciclo $b 4480,0Q0 $b 4.480,0(

Rglapién porcentu.aJ. entre el incremepto esperadlp gnancia mensual y (?I monto necesa 28.57%

crédito para aprovisionarse cada 3 dias - En arsénal mensual para 28 dias ’

Tasa nominal corregida para 30 dias 30,61%

Tasa nominal anual 372 ,45%
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Como conclusién, observamos que para esta mujgiréstamo a una tasa menor al 30%
mensual podria resultarle rentable.

Este tipo de andlisis ayuda a entender la afirmacié que para los pobres es mas
importante el acceso al préstamo que el costo dahony, de alguna manera explica

porque —al menos intuitivamente- , el micro empiesao es sensible a la tasa de interés,
ya que observando este ejemplo se estima un inmp@réecto palanca a favor del mismo.

En lo que se refiere a las garantias de los préstdas mismas distan de ser tradicionales.

3.2.1.3. Garantias

La caracteristica del micro crédito influye sigeéfiivamente en el perfil de riesgo si se lo
compara con un préstamo corporativo o de consuraogue los dos componentes
fundamentales en los que se fundamenta tradici@mémla decision de conceder un
crédito:

» informacion formal acerca de la capacidad de pafjprestatario y

* garantias reales
no estan disponiblesen el caso de un trabajador por cuenta propia oude
microempresario.
Por otra parte, los microempresarios desarrollatividades productivas limitadas
generalmente a la subsistencia, lo que implicah#a o inexistente inversion en activos
gue eventualmente podrian servir como garantiasipréstamos que estos solicitan.
Este hecho que puede ser una desventaja se traaséor una ventaja en los periodos de
crisis econOmicas, ya que le permite al micro esgiie adecuarse a las nuevas
condiciones del entorno y del mercado, de manerehamas flexible que una empresa
formalmente constituida y con una importante esrac de activos dedicados a su

explotacion.

El Banco Mundial cita las siguientes metodologiasgdrantias para el otorgamiento de

micro préstamds:

47 Manual de Micro Finanzas, una perspectiva institoai y financiera. Joanna Ledgerwodd — Editadesgafiol en junio de 2000.
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Garantias_colectivas:Se da en los casos que se conforman grupos cuigrsbnos

garantizan en conjunto los préstamos de los demas.

Préstamos basados en el prestigio de los clientdgunas IMF otorgan préstamos a

personas en base al hecho que tienen buena re&puéscia comunidad.

Visitas frecuentes a la empresa por parte del d@icde crédito:siempre y cuando la

sucursal o los oficiales de crédito estén a urtarita geogréafica razonable de sus clientes,
las visitas frecuentes ayudan a garantizar quéegite mantiene su empresa y que tiene la
intencion de pagar el crédito.

Las visitas también contribuyen a desarrollar ghetdo mutuo entre el cliente y el oficial de
crédito, conforme aprenden a apreciar y comprerglecompromiso de cada cual con su
trabajo.

Riesgo de vergiuenza publicduchas veces, los clientes pagaran los préstansisnsen

gue se les avergonzara frente a sus familiaregy@denos y vecinos.
Ahorros obligatorios: Muchas IMF exigen a sus clientes que mantengan aldo s

(establecido como un porcentaje del préstamo) err@hpara obtener el préstamo.

Continuando con el analisis de las experienciasatinoamérica podemos citar el estudio
realizado por el Banco Interamericano de Desatralo su libro “El boom del las
microfinanzas. El modelo latinoamericano visto @eadentro — publicado por el BID en el
afio 2007":

Las distintas experiencias recogidas por estesasiaimuestran que una metodologia

adecuada para el financiamiento de microempresaesréenir los siguientes cuatro

aspectos clave:

» En primer lugar, la evaluacion de la capacidadatpple un cliente depende de la
elaboracion de estados contables simplificadosgpturen informacién acerca de la
unidad de negocio familiar y del patrimonio netdalempresa (especialmente los activos
mas importantes), a partir de informacion que ri@opos oficiales de crédito en el lugar
de trabajo del cliente, mediante procedimientosnativados de recopilacion y
procesamiento de datos.

También se evalla la reputacion del cliente, meelian andlisis de su historial crediticio

y la verificacion de referencias con vecinos y pexiores.
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Los préstamos se procesan rapidamente y se efatggguimiento sistematico, lo que

afianza la motivacion del cliente para devolverlos.

Esta metodologia se hace necesaria dado que,randif@ de los créditos tradicionales en
los que la decision en cuanto a su otorgamienttas® en funcidn de informacién
financiera formal y de los activos que se puedgrst@r, en el caso de empresas, de la
verificacion de ingresos del trabajador bajo rélaale dependencia para el otorgamiento
de préstamos hipotecarios o de consumwando hablamos de microempresarios
informales, la decision acerca del otorgamiento den apoyo crediticio se basa en la
verificacién de la capacidad de generar ingresos denismo y la aptitud de pago del

grupo familiar .

* En segundo lugar, el micro crédito suele fundansereprincipio de graduacion, segun el
cual, en un comienzo, se otorga a los nuevos ebgmtestamos de poca cuantia dentro de
su capacidad de pago. Asi se pone a prueba sisposttion para devolverlos y se va
incrementando paulatinamente el tamafio de los supuestamos a aquellos que han
mantenido un desempeiio confiable.

Mediante este método se forja una relacion a lplago entre prestamistas y clientes que,
de contar con buenos antecedentes, pueden acceuméstamos de mayor cuantia en

menos tiempo; esto propicia economias de escaddganrstitucion de crédito.

* En tercer lugar, las operaciones de las institesorde micro finanzas son
descentralizadas. La mayor parte de las decisismegomadas por comités de crédito,
integrados por oficiales de crédito y gerentesudersal.

La puntualidad y la fiabilidad de los sistemas mi@rimacion resulta esencial para una
gestion eficaz de las instituciones de micro firganz

Los informes sobre cumplimiento e historia creditidle los clientes debe estar

practicamente en linea con el conjunto de dérgamassarios en lo que se refiere al

otorgamiento de los préstamos a los micro emprssaya que si los informes sobre

incumplimiento y reestructuracion de préstamos eseean fuera de término o no son

claros, los directores, e incluso los gerentesgd@uellegar a trabajar a ciegas y se corre el

riesgo de perder el control de los préstamos meroso
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 Por dltimo, es fundamental verificar periédicaneeat funcionamiento del sistema de
control interno y llevar a cabo auditorias de mtinno programadas, pues se conocen
casos de empleados de instituciones de micro fasagae, actuando en connivencia para

organizar fraudes, han provocado importantes pasdid

3.2.1.4. Marco normativo

En nuestro pais, el BCRA norma este tipo de préstaem su texto ordenadGestion
Crediticia”.
Surge se su version al 23/06/2008, en su puntt. 2. siguiente:

Operatorias especiales

Solo serad exigible que el legajo cuente con logajue permitan la

identificacion del cliente, de acuerdo con las rasnsobre "Documentos de

identificacion en vigencia", en los siguientes saso

v" De monto reducido.

v’ Prestatarios.

Personas fisicas no vinculadas a la entidad fieaaci

Limite individual.

v" En ninglin momento, en los préstamos de hasta 3ésnuesplazo, el capital
adeudado podra superar el importe que resultelammapl sistema francés de
amortizacion, considerando en todos los casos wot dija mensual que no
podra exceder de $ 300 -0 su equivalente en otoasedas- y las restantes

condiciones que se pacten libremente.

En este caso, la normativa del BCRA busca simplifia tramitaciéon de micro
préstamos, adecuando para ello su normativa.

Como caso general, las normas del BCRA exigenapee\ez que una entidad financiera
otorgue un préstamo se deba confeccionar el letghjdiente en el cual se registrara toda
la informacion relativa al cliente.

Esa informacion comprende, en el caso de corregpond

» el comprobante de cumplimiento de las obligaciqgmresisionales,

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 110




» lainscripcion en el Registro Industrial de la Nexi
» la declaracion jurada sobre vinculacion a la edtitf@nciera,
ademas de todos los elementos que posibilitenusfiecbrrectas evaluaciones acerca del

patrimonio, flujo de ingresos y egresos y rentdbdi empresaria o del proyecto a financiar.

Los microempresarios en general no cuentan con a@sfarmacion requerida por lo que
para los préstamos de monto reducido se estableeguisitos de informacion menores:
sblo es exigible que el legajo de crédito cuenten dos datos que permitan la

identificacion del cliente.

No obstante, la norma se vuelve mas exigente paredsos en que se establezcan montos

y plazos superiores a los establecidos anterioenent

“Sin perjuicio de la observancia de lo establecideecedentemente, el capital
adeudado de los préstamos que se concierten a plamperiores a 36 meses,
en ningln momento, podra superar $ 15.000, los quemas deberan estar

garantizados con hipoteca en primer grado sobre irghles para vivienda”.

Esto implica que solo se veran beneficiados agugiléstamos que no superen el

mencionado plazo y monto.

De acuerdo a lo analizado anteriormente, los cicenémicos de los
microempresarios distan, a mi entender, del plazesanencionado.

Por otra parte, el poder contar en forma agil comento equivalente a u$s 3.000.-,
puede redundar en una excelente oportunidad deciosgpara ambas puntas, es

decir, la IMF y el microempresario.

La norma continua de esta manera;
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En el caso de tratarse de préstamos de hasta®@@® financiar a “frentistas” el
pago de obras de infraestructura domiciliaria,st@iemo pavimentos y tendidos
de redes de agua, cloacas, gas, conexiones, quanselen en un plazo de hasta
84 meses, cuyas cuotas no superen $ 200 y siemerag deudas emergentes de
estos créditos sean informadas en los “Certificad®sdeuda” referidos a la
propiedad por parte de los municipios, no serasaeexigir la constitucion de

garantia hipotecaria.

Aqui se observa que la normativa contempla el helehque las IMF pueden formar
“Grupos” con fines determinados.

Los plazos son mucho mas largos y se da una cobeitpréstamo relacionada con
la propiedad del frentista.

La norma también establece limites y metodologeas<abranza de las cuotas al

mencionar lo siguiente:

Limite global de la cartera

10% de la responsabilidad patrimonial computébie la entidad del mes anterior
al que corresponda.

Periodicidad de la cuota.

La periodicidad de la cuota de las financiacionesgadas a clientes con destino
a la actividad productiva o de servicios -“micro pgendimientos” podra ser

semanal, quincenal o mensual.

En los casos en que la cuota sea de periodicidadmaemensual, el monto total

de las cuotas en cada mes no podra exceder et lheit$300.- antes mencionado,

Aqui, la autoridad competente deja abierta la plddiol de adecuar los plazos a los
flujos de fondos del microempresario, con el Udioote establecido con respecto al
monto mensual para este tipo de préstamos.

El BCRA finaliza éste punto mencionando otros rdcauque la IMF deberé llevar

adelante para el otorgamiento del préstamo:

8 Se denomina Responsabilidad Patrimonial Compeytabkapital regulatorio de las entidades finamasie
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Clasificacion del cliente e informacion a la Cehta Deudores del Sistema
Financiero.

Se efectuara sobre la base de las pautas objestdgas) lo establecido en las
normas sobre "Clasificacion de deudores”.

Asimismo, se incorporaran los datos que la entitehciera, a su criterio, estime

necesarios para su evaluacion crediticia.

Otra figura bajo la cual las entidades financiévaales podrian otorgar micro préstamos es
utilizando métodos especificos de evaluacion pa@dd sobre el otorgamiento de los
créditos (sistemas de “screening” y modelos dedicseoring™?).

Las financiaciones otorgadas bajo esta modalidagio la misma exigencia que los
préstamos de monto reducido respecto al conteratitedajo del cliente aunque en este
caso deberd quedar constancia ademas de la evaluafdctuada de acuerdo con el
procedimiento adoptado.

Bajo estas figuras, excepto en los casos de préstaom garantia hipotecaria y prendaria,
pueden otorgarse préstamos sin solicitar las gasamtadicionalmente utilizadas por el
sistema financiero tradicional.

Si bien esa caracteristica las hace adecuadastoagar préstamos micro financieros, esas
figuras no fueron pensadas para ello: las técrdeascoring y screening se espera que se
utilicen para el otorgamiento de préstamos al cmasunientras que los microcréditos a
personas de bajos ingresos intentan financiar etiddad productiva’.

Vemos que normativamente es posible desarrollar mstducto en forma adecuada a las

necesidades de nuestros microempresarios.

4% Se entiende por sistemas de “screening” al conjal@opasos y reglas de decisibn que recogen la
experiencia acumulada en el otorgamiento de cr&ditioseguimiento de su comportamiento posterilar y
politica de créditos de la entidad. Este métod@dehplicarse de forma sistematica y actualizaesmahera
periédica, a fin de extraer conclusiones en refacidn el otorgamiento de créditos y asignar mageiee
financiacion.

*0 | os Bancos Comerciales y las Microfinanzas — Debi y Perén 2007.
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3.2.2.Ahorros

Diversos estudios realizados por el Banco Muntegaron a la conclusién que los clientes
de bajos ingresos pueden ahorrar, y de hecho Enhac

De un andlisis de las distintas IMF del mundo, aeepdel Banco Mundial, se encontré que
muchas de las instituciones mayores y mas sosésndih las microfinanzas dependen
fuertemente de la movilizacion de los ahorros.

Los ahorros son, de acuerdo a la experiencia r@apgiuchas veces subestimados, pero se
sostiene que los depdsitos proveen un serviciorae alor para los pobres del mundo,
quienes rara vez cuentan con lugares confiables quaardar su dinero o la posibilidad de

ganar un ingreso generado por sus ahorros.

3.2.2.1. Distintos sistemas de ahorros analizados

Ahorros obligatorios

Los ahorros obligatorios (o0 la compensacion deosaldepresentan fondos que deben ser
contribuidos por los prestatarios como condiciomapabtener un préstamo, en algunas
ocasiones como un porcentaje del mismo, y en otna® un monto nominal.

En su mayoria, los ahorros obligatorios puedeniderarse parte de un producto crediticio
y no como un verdadero producto de ahorro, en gispae estan estrechamente ligados a la

obtencion y el pago de préstamos.

Los ahorros obligatorios son utiles para:

- Demostrar a los prestatarios el valor que llevalititp generar una conducta que
tienda al ahorro.

« Servir de mecanismo de garantia adicional parausasegl pago de los préstamos.

« Demostrar la capacidad de los clientes para mamjflujo de caja y para hacer
contribuciones periddicas, lo que es importanta gdamostrar la capacidad de pago.

o Ayudar a fortalecer la base de activos de los Een

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 114




Esta metodologia de ahorros obligatorios, es yistdos clientes de las IMF —y con cierta
razon-, como un cargo que deben pagar para partigipbtener acceso al crédito, ya que

los mismos no pueden ser retirados en tanto tiengmméstamo pendiente.

Ahorros voluntarios

De acuerdo a estudios realizados por el Banco Miunské llegd a la conclusion que la
prestacion de servicios de ahorros voluntarioscefiventajas tales como los préstamos de
consumo para los clientes y una fuente establert#ot para las IMF.

Esta metodologia es muy diferente en cuanto alssofia si la comparamos con los
ahorros obligatorios.

La metodologia de los ahorros obligatorios, padena base que a los pobres se le debe
ensefar a ahorrar y que deben adquirir una disaifilhanciera.

En cambio, la metodologia de los ahorros volunsarasume que los trabajadores pobres
practican el ahorro, pero que necesitan instit@soy servicios que se ajusten a sus

necesidades.
3.2.2.2. Requisitos y necesidades
Los requisitos para una eficaz movilizacién de ed®voluntarios incluyet:

« Un alto nivel de confianza de los clientes en #ifncion que les otorgue una sensacion
de seguridad.

« Unatasa de interés positiva y real para los dgggsi

« Flexibilidad y diversidad de instrumentos de ahorro

« Seguridad.

« Un facil acceso a los fondos por parte de los degpuss.

« Un facil acceso a los canales de atencion de |g WFsea a través de una amplia red
de sucursales u oficiales bancarios ambulantes.

« Incentivos para el personal de las IMF relacionamwsla movilizacion de ahorros.

*1 Yaron, Benjamin y Piprek — 1997 — “Casos de FinarRRurales, Desarrollo y Mejores Préacticas (Rural
Finance Issues, Desing and Best Practices)” BangwdMl. Departamento de Agricultura y Recursos
Naturales.
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La prestacion de servicios de ahorro para una IMIEde contribuir a una mejor
intermediacion financiera debido a los siguienéetdres:

« Proveer a los clientes un lugar seguro para guagsaahorros, posibilitar patrones
de consumo, proteger contra el riesgo y acumulivasc mientras se generan
ingresos reales mas altos de los que se podriaarl@porrando en especie,
metodologia bastante usual entre los integrantestdemercado.

« Aumentar la percepcion de propiedad de los cliedeesina IMF y, por lo tanto,
aumentar su compromiso potencial a pagar los présta la IMF.

« Alentar a la IMF a intensificar los esfuerzos dércode los préstamos debido a las
presiones del mercado provenientes de los deptestéen especial si estos pierden
la confianza en la IMF).

« Proveer una fuente de fondos para las IMF, que gwedtribuir a mejorar la
proyeccion de los préstamos hacia sus clienteseatamla autonomia con relacion

a gobiernos y donantes y reducir la dependendiasggubsidios.

Para realizar la actividad de captacion y movilidaae ahorros, es necesario contar con
un marco regulatorio adecuado - hecho que se daestro pais -, contar con los recursos
humanos, infraestructura, seguridad, sistemas fdemacion administrativa y manejo de
riesgo, lo que hace conveniente que, al momentta ddeccion de la metodologia de
atencion, prevalezca la idea de generar una umidackgocios dentro de una institucion ya

establecida en el mercado.

De acuerdo a estudios realizados por Robinson 4189 microempresarios, como otros

empresarios, ahorran al menos por 5 razones:

Para consumo o para adquisicion de bienes de cenduraderos.
Inversion.

Propdésitos sociales o religiosos.

Jubilacién, problemas de salud o incapacidad.

ok~ w0 Dnp P

Variaciones estacionales del flujo de efectivo.

2 Marguerite Robinson. “Movilizacién de ahorros erahzas microempresarias — La experiencia en
Indonesia”.
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La personas que conforman el mercado objetivo dedgoria de las IMF (o de todas),
deben tener acceso a servicios de ahorro que gamrue sus fondos estan seguros y
liquidos y que son divisibles. A los clientes derah les interesa obtener 3 beneficios
principales:
1. Conveniencia. Los clientes desean tener accesovigige de ahorro sin que esto los
aleje por demasiado tiempo de su empresa.
Liquidez. Los clientes desean tener acceso a susogltuado lo necesiten.
Seguridad. Los clientes desean estar seguros guealsurros estan en un lugar
adecuado, que guarda las medidas de seguridadanasey que la entidad que los

recibe es estable.

En su mayoria, los clientes de ahorro no han dersilo como prioridad los intereses que
pueden ganar; sin embargo, esto si se conviertprieridad cuando los recursos son

escasos Yy existen muchas oportunidades de invesifables.

3.2.3.Seguros

Actualmente existe un esquema utilizado por las 8W1Fo que se refiere a la prestacion de
este tipo de servicio.

A modo de ejemplo, se cita al banco Grameen, dll@ugenerado un sistema de seguros
para cubrir los préstamos de la siguiente manera:

Se solicita a cada miembro del grupo un aportelélelde préstamo que se aporta a un
fondo de seguro.

En caso de muerte de un cliente, este fondo egadlil para pagar el préstamo y para
proveer a la familia del cliente fallecido los mesipara cubrir los gastos del entierro.

Otro ejemplo destacable es el Seguro de la Asdriate Mujeres Autdnomas

En este caso, existe un banco que actia como edérno, armando paquetes de servicios
de seguros para sus miembros, colaborando con Ugeres a solicitar y resolver los

reclamos relacionados con el servicio.

%3 LA Asociacién de Mujeres Auténomas es una insidtudundada en 1972 como gremio comercial de
mujeres en Ahmedabad, en el estado de Guyataa, Indi

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 117




Los miembros que deseen adquirir un seguro tiensropciones:

Pagar una prima de 60 rupias cada afo y tenes todobeneficios, o hacer un depésito
anico de 500 rupias, en el banco de la asociaEibimterés sobre el depdsito fijo se utiliza
para pagar la prima anual.

Por otra parte, esta el caso del Banco Sol, undosigrincipales bancos de Bolivia
dedicados a Micro Finanzas, que ofrece una sersedacios de micro seguros para sus
clientes.

En este caso, el banco estd asociado con una ctanpafi seguros de renombre
internacional (Zurich Boliviana).

Este tipo se seguros esta relacionado en formetaiosn el saldo que el cliente posee en

su cuenta de ahorros, correspondiendo la siguigitie*
Suma Asegurada
Edad

Tipo de Cobertura : " "
Maxima Minima . .. Maxima
Calculo del Beneficio

Sobre cinco veces el saldo promedio de los

S 700 300 Gltimos tres meses de la cuenta afiliada. 70 afios
. Sobre cinco veces el saldo promedio de los o
Muerte accidental 15.000 300 >0 promedio e S o afios
Gltimos tres meses de la cuenta afili
Muerte x cualquier 15.000 300 %‘,qbre cmgo veces el saldo prome.d.lo de Ins 65 afios
causa ultimos seis meses de la cuenta afiliada.
Se cancelara un subsidio de u$s 50 a cada 18 afios
Beneficio adicional hijo (méximo 4 hijos, no mayores a 18 hijos y
para hijos o 200 50 afios). Si no tiene hijos se dara u$s 200 al cényuge
conyuge conyuge sobreviviente. sin limite

de edad

El costo de la prima no llega a un délar mensuaemos como de esta forma el seguro
sirve ademas como una especie de incentivo paraebwdiente mantenga un saldo

promedio de depdsitos aceptable.
3.2.4.Tarjetas de Crédito
El desarrollo de este producto, requiere una isfraetura adecuada dentro del sistema

financiero formal. Por ejemplo, muchas tarjetasmelito ofrecen préstamos en efectivo a

través de cajeros automaticos, por lo que se neguie amplia red de los mismos.

¥ Fuente P4gina Web del Banco.
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Las tarjetas de crédito ofrecen ventajas consitesalbanto a los clientes como a las
propias IMF.

Las tarjetas de crédito pueden servir para lo sigai

« Minimizar costos operativos y de operacion.

« Hacer mas eficientes las operaciones.

« Proveer a los prestatarios una linea de créditstante, permitiéndoles complementar

su flujo de caja de acuerdo a sus necesidades.

Se puede citar como ejemplo a la tarjeta de crédéster Card de la Asociacion para el
desarrollo de Microempresas (ADEMI), que fue lal@mgunto al Banco Popular
Dominicano. Ademas de usar la tarjeta para sus @snpos clientes pueden retirar

efectivo en 45 sucursales del Banco Popular y s68icajeros automaticos.

3.2.5.Servicios de Pago

Dentro de esta gama de servicio se encuentranr&aaesas como parte principal del

estudio.

No obstante, los microempresarios también requiecgnar con medios de pago que le
posibiliten su realizacion sin tener que movilisdectivo como por ejemplo cheques o
transferencias entre bancos del pais.

Estos servicios estan relacionados a cuentas quenpan muy bajo interés o no pagan

intereses como cuentas de ahorro o corrientes.

Una estrategia de producto es un excelente puestermg la estrategia de negocios con las
de las distintas partes de la organizaCiéya que si bien pareciera obvio que toda

organizacion deberia ir en la misma direccion, astsiempre queda claro.

En funcién a lo desarrollado, planteo a continuaciba serie de pasos a tener en cuenta

cuando se disefa el producto.

% Richard Stutely — Plan de Negocios. La estrategidigente. Afio 2000.
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Productos Diferenciados

Definir una linea de producto®ebe ser acorde con el mercado a atender, es, deci

adecuados a las necesidades de los actores extes@ de remesas, tanto hacia el exterior
como desde el exterior y de los microempresarios.

En muchos casos, y en especial entre las comursidpge son objeto de este estudio, la
condicion de remitentes de dinero a traves delgz@de remesas y de microempresarios se
une en una misma persona, por lo que hay que meductos que satisfagan las mismas
necesidades.

De este andlisis deberan surgir una serie de piaslgeie actien de manera sinérgica, es
decir, que se complementen y potencien de tal fogjoe le resulte atractiva al futuro
cliente su contratacion.

Calidad del servicioSe deben crear servicios que tiendan a genaraunles progresivos y

duraderos con el cliente. De los distintos ana$isige que los integrantes de este mercado
tienen cierta desconfianza y muchas veces temoerergr relaciones con entidades
financieras de caracter formal. Lograr la confidaidl en el producto servir4 para poder
bajar esta barrera psicolédgica, generando unaidalacutuamente beneficiosa para ambas
partes.

Cabe recordar que la calidad del servicio se p@reeba en cada contacto con el cliente.
Si los integrantes de la organizacion, responsat#eln atencion directa del cliente, son
incapaces de responder a preguntas sencillas oestap atencién al cliente cuando este
espera ser atendido, seguramente estos lo pemsaj@nantes de contratar un servicio.
Debemos tener en cuenta que lo mas importanteeesl gpiegrante de este mercado es uno
al que las entidades financieras tradicionales rgémente no atiende o lo atiende con
cierto desden. Por lo mencionado, estas personsiergen intimidadas al acercarse a un
banco. Esta barrera debe ser volteada con una ohegga de atencion adecuada a las

expectativas del usuario.

Es de destacar el siguiente ejemplo

%6 Como dar un efecto multiplicador a las remesaswEtio de las microfinanzas: perspectivas de urndist
de mercados — Maria Jaramillo — Remesas de Inntggalloneda de cambio econémico y social — BID Afio
2005.
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“... El grupo de opinién de Washington D.C., integradpor inmigrantes
bolivianos sefial6 una compafia de transferencias fdados muy popular
llamada Tele giros Virginia-Harasic. Esta compafigenia una fuerte
identidad boliviana y se habia ganado una reputatide confiabilidad y
seguridad. Tiene un solo local en la zona metropetia de Washington
D.C., en el subsuelo de una casa. No tiene ningantel, de modo que es
dificil de encontrar. En Bolivia, la compaiiia tienena sucursal en cada una
de las ciudades principales. Este caso demuestra ganarse la confianza
de una colectividad determinada de inmigrantes esmdamental para el

éxito de un servicio de transferencia de fondos. ...”

Surge del ejemplo que no es necesario una gran k@ de inversiones en
infraestructuras o publicidad.

Las palabras mégicas son “valoracion” y “respeto”.

3.3. Disefio del producto

3.3.1.Aspectos a tener en cuenta

El disefio debe contemplar, los siguientes aspectos

« Simplicidad.

o Transparencia.

« Mejora en los productos existentes para adecuarlas necesidades e idiosincrasia de
los integrantes de este mercado.

« Presentacion atractiva que explique las bondadesigmo de manera coloquial.

Son muchos los ejemplos a nivel mundial en loslasigrandes empresas se adaptan a las

caracteristicas de sus clientes.

Citamos como ejemptd

" Innovacion en la Base de la Piramide — Jamie Asmey Coata Markides — Revista Gestién / Marzo |Abri
-2008 — Paginas 108 a 114.
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“A mediados de los 90, Haier Group, el fabricante alectro domésticos
lider en china, descubrié que muchos habitantes msbrurales usaban el
lava ropas para otras tareas, como por ejemplo iar verduras.

Otras empresas habrian combatido ese uso, pero Haie en el una

oportunidad.

Los gerentes de producto pidieron a los ingeniempse modificaran los

lavarropas para que los cafios no se taparan connestos de verdura, y la
compafia imprimi6 folletos con instrucciones sobtemo usar el producto
en la limpieza de la verdura.

Ademas disefid un lavarropas capaz de hacer queguadir de leche de
cabra.

Estas innovaciones mejoraron el nivel de aceptactimlos lavarropas entre
los consumidores de bajos ingresos de China, y Haikeanzo el liderazgo

de ese rubro en la provincias rurales del pais”.

En definitiva, como conclusién de este ejemplaegg®noce que para innovar con éxito en
los nuevos mercados, el mayor desafio no es emcontrevos clientes, sino ofrecer
productos y servicios a un precio accesible, y @dms a la idiosincrasia del los

integrantes del mercado a abordar, con la finalidtieha de lograr su aceptacion.

Caracteristicas _del producto Su principal cualidad deberd ser la de satisfdae

necesidad del cliente.
Otras cualidades ya se mencionaron al desarrollapuato de “disefio”, como la

simplicidad y transparencia.

Marca: El producto debe estar respaldado por una martaiica importante presencia el
mercado. Al mencionar la “banca social” en el titdel presente trabajo, me refiero
aguellos bancos con una trayectoria importanterdeig las distintas comunidades, con un
alineamiento con los objetivos trascendentes dad#n en lo que se refiere al bienestar de

su poblacion en base a su desarrollo econémico.
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3.3.2. Productos de menor Costo

3.3.2.1. Simplicidad
Los productos deben surgir de adaptaciones de gaxluexistentes dentro de la
organizacion. En el ambito financiero entiendo gxisten 3 productos principales:
« De intermediacion
Depositos
Préstamos.
« De seguros.
« De medios de pago.
Adecuar estos productos al mercado objetivo norgel@plicar un impacto trascendente
en los costos de las actuales entidades.

3.3.2.2. Volumen

Las estructuras de costos de muchos de los sesvigiee contratan las entidades

financieras, varian en forma significativa de adoea los volimenes de transacciones

operadas.

Podemos citar como ejemplo las siguientes:

« Atencion de transacciones por cajeros automatiegatte de las redes que los
administran (en nuestro pais, BANELCO y Link).

o Costo de las distintas transacciones en mediosage p crédito, como tarjetas de
crédito o debito.

« Informes acerca de los deudores.

Entre otros.

Esto es otro tema, no menos trivial, que deberderes en cuenta al definir una estrategia

de disefio del producto.

Los mismos solo deben ser adecuaciones de logmetdst de tal manera de poder utilizar

las economias de escala relacionadas con los nsayaltenenes operados.

3.4.2.3. Sinergia
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Compartir costos con otras unidades del negocitm E¥plica la utilizacion de todas las
redes centrales de la institucion para la aterd@estos productos.

El desarrollo de los mismos no deberia implicaragimiento de nuevas areas centralizadas
de atencion de las demandas internas. Por otra, pdrnalizar la metodologia de atencion
se debera disefnar algo distinto a lo que hoy teegmaca adecuarse a las necesidades del
mercado a atender, pero, esto no deberia implitampacto significativo en las areas de
atencion centrales, como por ejemplo el area dens&s o contabilidad de la entidad ya
gue estos costos se espera seran compartidossconidades de negocio existentes.
Recordemos el ejemplo de Banco Sol. Esta entidadfdi un producto de seguros
totalmente sinérgico con los productos de ahor® afuece la misma. Solo se trata de
descubrir el hilo conductor entre uno y otro seovisin descuidar el aspecto normativo que

debe estar omnipresente en todo proceso de diggfimductos.

3.3.2.4. Integracion

La integracién verticd¥ en la industria financiera, se refleja en aquelfmscesos
intimamente relacionados con la atencién de logces especificos, ya que esto por si es
una exigencia normativa.

Por otra parte, los servicios de atencién de seadyitransporte de caudales y otros de
apoyo administrativo no relacionados directamertte el producto, no se encuentran

generalmente integrados de esta forma.

Conclusion

Como podemos observar, es amplia la experiencia guede recogerse en lo que
respecta al disefio y atencion de los distintos pidds que resultaran adecuados para
este tipo de mercado.
No seremos los primeros en Latinoamérica en prektsy es por eso que debemlos
fijarnos en los mejores.

No es una tarea trivial, pero si realizable.

%8 La integracion vertical es una combinacion dertaipccion, la distribucion y otros procesos econdsi
tecnolégicamente diferenciados dentro de los Isrdi una empresa individual (Estrategia Compatitiv
Técnicas para el Andlisis de los Sectores Indlssriade la Competencia).
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Capitulo 4

La tecnologia
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Introduccion

Las caracteristicas de este mercado, basicamergvama de atencion muchas veces
personalizada, hace necesario analizar como podenhmstar la tecnologia para poder

generar una atencién adecuada al menor costo posibl

Desarrollo

4.1. Impactos

Los impactos de la tecnologia en la industria baadaeron diversos.

« En primer lugar, la tecnologia obligé a la indusbrancaria moderna a adoptar procesos
normalizados y a dejar de lado las transacciongadas en la relacion con el cliente, a
pesar de que existe un sector que aspira a recidiatencion personal.

No se debe perder de vista que la comodidad yilidad)que ofrecen las transacciones
automaticas pueden complementar el contacto parsparo no reemplazarlo por
completo.

* En segundo lugar, el sector bancario ha afianzad® lazos con el de las
comunicaciones. De hecho, diversos estudios eastiqee, en el futuro, los bancos se
convertiran en subsidiarias de las empresas dmtaleicaciones.

Sin embargo, en los paises en desarrollo, estaltgia no esta tan difundida y los
clientes posiblemente no tengan tantos conocinserigznolégicos, maxime si

hablamos de microfinanzas.

El negocio de las microfinanzas, tiene varias ¢arésticas por las que se hace necesario la
utilizaciéon de tecnologias con la finalidad de @mentar la eficiencia en la atencion de los
distintos tipos de servicios que este atiendespeaal el microcrédito.

El micro préstamo, se otorga en base a un andulisdesenvolvimiento del deudor,
mayoritariamente representado por empresas deteandformal, sin garantias de ninguna

indole y sin registros contables ni historia.
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No obstante, el nivel de morosidad en las institues muy rentables suelen ser bajo,
aunque puede ser muy volatil si no se controla ameeli recordatorios frecuentes y
personalizados a los clientes.

En esencia, la revolucion micro financiera se hgaflm a partir de una serie de
metodologias de financiamiento que, combinadas ic@mentivos institucionales, ha
permitido que las entidades de micro finanzas s®yap en la presion del grupo de
referencia, en incentivos positivos (como el acdaioo) y en el conocimiento del &mbito
local, como los principales mecanismos para garandél pago de los préstamos.

Las instituciones de micro finanzas lideres haniquwddoptar y adecuar algunas de las
tecnologias nuevas que se utilizan en el sectazabian para mejorar la eficiencia de sus
operaciones, y agilizar y normalizar los procediitos. Sin embargo, debido a que el
negocio al que se dedican tiene algunas caraataggieculiares, también han buscado mas
alld de los limites de la industria de serviciomficieros y emplearon aparatos tales como
Palm Pilots y teléfonos celulares de maneras irohunee.

En la actualidad, las instituciones de micro firmnzle América Latina utilizan la

tecnologia principalmente con tres propésitos:

1. Ampliar la cobertura,
2. ofrecer nuevos productos y servicios, y
3. reducir los costos del departamento de operaciote®as y de las transacciones.

4.2. Tipos y beneficios esperados

Las nuevas tecnologias, como los cajeros autorsatizs tarjetas inteligentes, los
asistentes personales digitales, la banca telefpméc respuesta de voz interactiva, el
scoring estadistico y la tecnologia biométrica,demeayudar a las instituciones de micro
finanzas a crear valor y, paralelamente, a red@osto de las transacciones ampliando al
mismo tiempo su cobertura hacia areas ruralesotes.

El uso y la implementaciéon de tecnologias innovasidambién pueden ayudarlas a crear
nuevos productos y servicios que satisfagan lasesidades particulares de los
consumidores, y asi mejorar y ampliar el alcantz groductividad de las relaciones con

los clientes.
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Con algunas de estas tecnologias, también es @oséjbrar las funciones relativas a bases

de datos y operaciones, y contribuir con la ged&riesgo.

Estudios realizados para el Banco Interamericandegarrollo, hacen referencia a la
utilizacion de medios tecnoldgicos para la atendi@éreste mercado.

Sefialan los mismos que la tecnologia con que hegtalel sistema financiero, representa
grandes oportunidades para que las instituciones mndierofinanzas amplien
considerablemente el alcance de sus servicioscitio al mismo tiempo los costos de
transaccion facilitando el lanzamiento de nuevaxlpetos, adecuados para este mercado
objetivo.

Esta tecnologia, puede ser también aprovechadalgatancion del servicio de remesas

analizado en este estudio.

Los bancos, se siguen enfrentando al desafio decirecostos para poder seguir
participando eficientemente en el mercado, y lana#g¢za especifica de este nicho plantea
un desafio mucho mayor al advertir que la natusateisma de la industria de las micro
finanzas, se basa en una gran cantidad de traoeasale pequefio monto, lo que obliga a

prestar especial cuidado en el tema del costorgasadccion atendida.

Estudios realizados para el BID, sefialan que ya hmaacho tiempo, América Latina ocupa
un lugar protagoénico en el campo de las microfinanPero este desarrollo es desparejo en
la region, ya que no se ha logrado una importaatécgpacion de esta industria en los
paises mas grandes, como es el caso de Argentimasg logra ampliar la cobertura de
atencion a areas rurales y a sus habitantes mésspob

La tecnologia puede colaborar de manera decisiraqee la industria logre su desarrollo
en todos los paises de la region, llegando a susszaoenos pobladas y a los habitantes mas
humildes.

Por ejemplo, pueden acceder y procesar informagmotiempo real de un modo eficiente
mediante tecnologias tales como servicios de tcaitseges automaticas y asistentes
personales digitales y, de este modo, satisfaceedratamente las necesidades de los

clientes a través de cajeros automaticos o dulanisita de un oficial de crédito.

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 129




Como resultado, se podria ampliar sensiblemenbada de clientes con mas productos y
servicios, asi como mejorar la productividad dedficiales de crédito y, al mismo tiempo,

reducir el costo de las transacciones.

Otro de los motivos por los cuales se debe tratacdeder a la tecnologia es que la misma
colabora con el proceso de emponderamiento, altartenediante su utilizacion, disminuir
las asimetrias - en lo que al uso de herramiergasdccionales se refieren -, a las que estan
expuestos los integrantes del mercado bajo an&hsito microempresarios como aquellos

actores en el proceso de remesas.

Se citan a continuacion, dos tipos de innovaagéndlogica que estan mejorando el acceso
a la informacion y reduciendo los costos transaates en la vinculacion de los

microempresarios a los mercados financieros.

Scoring estadistico

La tecnologia de scoring analiza informacion histddel cliente, identifica vinculos entre
sus caracteristicas y su comportamiento, y da potado que esos vinculos seguiran
prediciendo el comportamiento del cliente en alruit

Esta tecnologia puede ayudar a las institucionaside finanzas a tomar decisiones mas
confiables respecto a las solicitudes de préstatabprar estrategias de cobro mas eficaces
e incrementar los esfuerzos destinados al markgtata retencion de clientes.

Asimismo, puede contribuir a realizar analisis masplejos, como fijar la tasa de interés
de un préstamo en funcion del riesgo del cliengfegtuar provisiones mas precisas por
morosidad y para préstamos incobrables.

Se citan los siguientes ejemplos:

59 Salazar, Daniel. 2003. Credit Scoring. CGAP IT vatemns Series. Washington, D.C., CGAP.
Disponible: .www.cgap.org/portal/binary/com.epigentontentmanagement.servlet.ContentDeliveryS#rvle
Documents/IT_credit scoring.pdf>.
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» Banco Sol de Bolivia implement6 una tarjeta de pacibn (scorecard) de cobranzas,
mejorando la eficiencia en la gestion de recup@nade préstamos esto gracias al

proceso de obtencion y registro de la informacide permite esta tecnologia.

» Mi Banco de Peru logra reducir el costo de otorgama de préstamos en un 10%, con

la automatizacion del proceso de aprobacién geogradia utilizacion del scoring.

Se espera continuar economizando a medida quarjetas de puntuacion se apliquen a un

espectro mas amplio de productos.

Es posible desarrollar la tecnologia de scoringaolamente para aplicarla al proceso de
aprobacion y analisis de créditos, sino tambiérpetesos de visitas al cliente —tarea
comun en la atencion de este tipo de mercado-raoeas y procesos de fidelizacion del
cliente que logren una baja en la desercion demissos.

Continuando con los ejemplos recogidos de estudializados por el BID, y a modo de
ejemplo puedo citar a Banco Sol, el que con laliied de ampliar el alcance de sus
servicios comenzé a utilizar tecnologia de scoestadistico, a la que se puede acceder
desde una Palm Pilot y desde un asistente perdigiial.

4.2.2. Asistentes personales digitales

Los asistentes personales digitales son pequeffaputadoras manuales que pueden
transmitir informacion de clientes y hacer calciflnanciero§’.

Gracias a su uso, los oficiales de crédito trabegammuy poco papel y muchos ni siquiera
lo utilizan.

Al trabajar fuera del ambito de sus respectivamldis, pueden consultar una lista
electronica de prestatarios morosos para prograisiéais de seguimiento, evaluar clientes
gue estan en condiciones de solicitar su proxirdstamo y consultar informacion histérica

de los clientes.

60 Waterfield, Charles. 2003. Personal Digital AssitggPDA). Washington DC , CGAP. Disponible:
<http://www.cgap.org/portal/binary/ com.epicenttintentmanagement.servlet.ContentDelivery-
Servlet/Documents/IT_pda.pdf>.
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Asimismo, pueden completar solicitudes de préstaroalcular los indicadores de analisis
y aprobacion de préstamos. Se puede guardar eleetndente toda la informacion del
cliente y los registros de las visitas, y accedestas datos inmediatamente.

Los asistentes personales digitales pueden comtalmormalizar metodologias de crédito
y politicas operativas, a mejorar la eficiencidakeoficiales de crédito y a incrementar la
exactitud de la informacién y el acceso a la misma.

En definitiva, complementan el sistema de gestiénirdormacion de las instituciones
financieras. Si bien algunas instituciones de nfiicamzas estan evaluando tecnologias
inaldmbricas para transmitir informacion, hoy ea, giracticamente todas ellas utilizan un
proceso fisico de sincronizacion en el que el exsist personal digital se conecta a una
computadora personal.

En el caso del Banco Sol, La palm pilot ofrece tigss de estadisticas:

1. el scoring de Cobranzas en funcion de la proltgalide cumplimiento de pago,
2. una segmentacioén ligada a un limite de créditomecmlado y
3. un scoring de seleccién que aprueba o rechazatgdés de crédito presentadas por

nuevos clientes.

Esto fue utilizado por el banco con la finalidadatisificar a sus clientes en funcion del
historial de pago y de su scoring estadistico yniamo tiempo, se esforzé por mejorar la
metodologia de seleccidn, segmentacién y cobrbateto.

Desde diciembre de 2002 a diciembre de 2003, &S tde morosidad disminuyeron de un

poco mas del 8% a aproximadamente el 5%.

Tarjetas inteligentes

Una tarjeta inteligente es una tarjeta de plastelanismo tamafio que una de crédito, con
un chip incorporado, que puede ser un microprocgseoh memoria interna, o bien un

chip de memoria con légica no programable.

Ofrecen un procesamiento fuera de linea extremauanseguro y protegen al mismo

tiempo la integridad de la informacién y la privdadil del titular de la tarjeta. Dado que las
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tarjetas inteligentes contienen toda la informacfimanciera esencial del cliente, las
transacciones se pueden procesar inmediatamentiecesque no hace falta acceder en
linea a una red para efectuar cada transaccion.

Las tarjetas inteligentes se pueden utilizar paraicos tales como:

* administrar cuentas de ahorro,
» desembolsar préstamos o

+ efectuar transferencias.

Cuando el cliente las solicita, se puede cargar sadinformacion en la tarjeta mediante un
dispositivo de grabacion conectado a una computgolersonal, que en estos casos debera
ser portada por el responsable de atencion aitelie

Los datos contenidos en esta computadora, delsgdactualizados en forma diaria desde
la sucursal asignada al responsable de atencion.

Los servicios a los que el cliente puede accedtaydn identificados junto con los saldos
en cuenta y con cualquier otro limite que corredpon

El uso de las tarjetas inteligentes ofrece varersgehcios.

* Brindan comodidad, ya que se pueden utilizar eeregjautomaticos o en terminales de
autoservicio en la propia sucursal o en los pudéderminados de atencion;

» Permiten controlar la seguridad, la informaciény dlatos del cliente, e impiden que se
almacene la identidad del usuario y de su cuenta.

» Pueden administrar y controlar gastos con limitesocemes automaticos,

* no necesitan recurrir a infraestructuras de conagivoes débiles o costosas,

* reducen la necesidad de completar formulariosregitanente,

» aceleran las funciones administrativas y mejoraxéetitud de las transacciones.
A medida que se multiplican las aplicaciones, latirdas formas de tarjetas inteligentes

estan comenzando a aparecer como un mecanismo cparanidentificar al titular y

procesar transacciones.
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En algunos casos, las instituciones de micro fiasnzan notado que contribuyen a
reemplazar las operaciones en papel, aceleraneltapion de servicios y mejoran la
exactitud de los mismos.

También podemos citar las experiencias del Ba@tGllen la India en lo que se refiere al
desarrollo de tarjetas inteligentes.

El objetivo del banco es eliminar los costos astmsacon el manejo de dinero efectivo.

De acuerdo a la opinidon de sus autoridades, las refaves que deben superarse para
extender la banca a la poblacion rural y pobrela@iminacion o reduccion del manejo de
efectivo y la innovacion en canales de servicibaje costo.

Las tarjetas inteligentes aprovechan eficazmentealances tecnoldgicos de la nueva
economia y los aplican a la economia antigua.

Pueden combinarse las caracteristicas de lasatget crédito o débito con las ventajas de
la capacidad de almacenamiento que proporcionaatgetd inteligente, como la
identificacion segura, informacién almacenada ydpacidad de trabajar fuera de linea,

manteniendo al mismo tiempo un rastro de auditoria.

El siguiente esquema muestra como funciona actuadémen India, el sistema de tarjetas

inteligentes en los centros de servicios al agocul

Crédito/
Débito o
Monedero

Ingreso

Electrénico Tienda >

A 4

Titular de la

Actualizacién en . Historial de
linea de c_uentas ta”eta cuenta
bancarias. bancaria/
crédito
A

> Centros de Servicios al
Recaudacion Venta | agricultor/Instituciones
dedinero | | D micro financieras
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En el ambito de Latinoamérica se destacan lasesites ejemplos:

* En Bolivia, Prodem introdujo las tarjetas inteligeme instalé 34 cajeros automaticos
para operar su propia red, con el fin de reductosto operativo de los servicios en
areas ruralés.

Actualmente, las tarjetas inteligentes funcionamadibretas electrénicas y permiten
gue los clientes de Prodem puedan efectuar giemsbiar divisas, y depositar y retirar
efectivo.

Prodem ahorr6 US$ 800.000 por afio, al prescindirlade frecuentes llamadas
telefénicas y de los cargos por lineas fijas amdad. Asimismo, se protegié de casos

de fraude, ya que la tarjeta contiene la informadidanciera mas reciente del cliente.

» Financiera Visién de Paraguay es un usuario lidgetadetas de crédito y de débito,
tarjetas prepagas, tarjetas inteligentes y cajema®maticos (vinculados a Visa
Internacional y Credicard). Entre otras cosas,ea&fruna tarjeta denominada Tarjeta
Mayorista, que es producto del esfuerzo conjuntopgroveedores establecidos; otorga
grandes descuentos y otras ventajas a microempresas
Vision, en su calidad de miembro principal de Mig&rnacional, esta reemplazando el
uso de efectivo en operaciones micro financierasaigetas de débito y de crédito, a
través de cajeros automaticos y de su red de putgogenta, en 3.500 pequefias

empresas.

* En Ecuador, Banco Solidario introdujo recientementea tarjeta inteligente
denominadd.a Chaucheraque los titulares pueden utilizar como tarjetaldiito o de
créditd”.

Funciona como una billetera electronica o inteligenque permite a los

microempresarios comprar materias primas a grandestrias, a precios mayoristas.

61 Bazoberry, Eduardo. 2003. “La experiencia bolivideda fundacion privada Prodem. Trabajo preparado
para la Conferencia para mejores practicas enfagrurales. - 2 al 4 de junio 2003, Washingta&,"D

62 Ribadeneira, Santiago. 2003. “El caso de lat@ipteligente”. Trabajo presentado en el Micnafice
Workshop on the Use of Information Technology tdii Financial Services, 16 y 17 de octubre, SzséJ
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La tarjeta inteligente funciona también como unzedi de crédito de renovacion
automatica y como tarjeta de débito.

A fines de 2003, las tarjetas inteligentes tenidn/724 usuarios, una red de 25
mayoristas con 164 puntos de venta y 1.082 cagertmsnaticos.

Se espera que este proyecto de tarjetas intelgeote un costo de US$1,2 millones
permita reducir la infraestructura de las sucussgléos costos administrativos de las

instituciones de micro finanzas.

Estas tecnologias han sido probadas e instrumenpadeialmente en areas urbanas.

Estudios realizados por el BID sefialan que, lastihgiones de micro finanzas o los
bancos que podran penetrar mejor en los mercadosode'paises grandes” en el ambito
de América Latina —por ejemplo Argentina - seransl que cuenten con soluciones
tecnologicas creativas que se adelanten a las sofidas industrias bancarias, al crédito
de consumo y a la industria de comunicaciones desegaises, o0 o que es mas probable,

gue trabajen en conjunto con éstas.

Otros estudids sefialan, por ejemplo la experiencia de de AmexlaoBlue Card que
demostro que las tarjetas con chips pueden funcimegor en ambiente de online donde
los consumidores se preocupan mas por la seguridaal.gran ventaja de la tarjeta
inteligente sobre las tarjetas con tiras magnétegsasa habilidad de los chips de llevar
sofisticados codigos digitales de certificaciénr Bsta razon, muchos expertos creen que
la oportunidad mas grande para las tarjetas ietetes no esta en la aplicacion del valor
almacenado sino mas bien en el uso de las tagatasautenticar identificaciones en linea.

4.2.4. Otras tecnologias aplicables a la industi@ofinancieras
4.2.4.1. Tecnologia de respuesta de voz interactiva

La tecnologia de respuesta de voz interactiva apulds personas que hacen llamadas a

efectuar operaciones con un sistema automaticéarddo por teléfond

63 Julie Monahan - Banking Strategies, julio/agos16@
% Frederick, Laura I. 2003a. Tecnologia IVR. WastongD.C., CGAP.
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Para una institucion de micro finanzas, esta in&midm puede incluir la ubicacion de sus

sucursales, los saldos de cuentas o de crédipalgos de clientes e informacion general
sobre productos.

La respuesta de voz interactiva pretende mejorsergicio de atencion al cliente y reducir

los cuellos de botella que se producen en las opees cotidianas cuando una gran

cantidad de personas solicitan informacion seneillana sucursal.

Esta tecnologia es rentable unicamente parauostites de gran envergadura, que tienen
una cantidad significativa de clientes con conoeitos tecnoldgicos.

Edpyme Edyficar de Per( es una institucion de mitranzas regulada que realiz6 una

prueba piloto de tecnologia de respuesta de veractiva para analizar mejor la posible

demanda de este servicio por areas geogréficasibsae

En un plazo de tres a cuatro meses, la institucgmbia 1.500 llamadas por mes

solicitando informacion sobre servicios y cuentas.

4.2.4.2 Internet

Internet, esta introduciendo nuevos productoswiges a mercados de todos los sectores,
abarcando desde el sector industrial hasta losteteiGn médica, educacion, servicios
bancarios y micro finanzas.

Sin embargo, lo mas importante parece ser querdrrento de la productividad vinculado

con las nuevas tecnologias es significativo, petalary continuf.

4.2.5. Ejemplo de tecnologias que pueden colaleorat proceso de micro finanzas y

remesas

4.2.5.1. Cajeros automaticos

Un estudio del BID sefiala que los cajeros automsitiérecen varios beneficfs

Los clientes pueden acceder a sus cuentas cuandesldta conveniente y no es necesaria
la presencia de los empleados de las institucideemicro finanzas para llevar a cabo

operaciones.

% Disponible en: idbdocs.iadb.org/wsdocs/getdocuraspk?docnum=1321666
%Whelan, Steven. 2003a. Automated Teller Machinessigton, D.C., CGAP
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Ademas, estas instituciones pueden ampliar suibataratencion y adaptarse mejor a los
planes y requerimientos de los clientes.

Las instituciones financieras pueden aprovechainfi@estructura existente, como por
ejemplo comercios, farmacias y supermercados, gsdemanera reducir el espacio de las
sucursales e incrementar su base de clientes.

Los cajeros autométicos también facilitan la p@&ta de servicios de ahorro y, asi,
ofrecen una fuente de financiamiento a menor cas$taves de la captacion de depdsitos.
Sin duda, tienen cierto atractivo para las insiitoes financieras que buscan canalizar
recursos de capital hacia aquellos clientes quaenen suficiente acceso a los servicios

bancarios

“Pueden manejar transacciones de un modo eficientecomo la realizacion de una
transferencia al exterior - aliviando las tareas egtivas del personal, el que puede ser

reasignado a tareas de indole comercial o de angli® nuevos clientes”.

El inconveniente que guarda este tipo de tecnolegiau alto costo, lo que implica que
muy pocas instituciones de micro finanzas estaroediciones de adquirir una maquina de

US$ 20.000; mucho menos, de poner en funcionamientas en red.

La limitacion mencionada en el parrafo anteriornsi@imiza en el caso de optar por
desarrollar una unidad de negocios en una entidamysolidada y con una gran presencia
en todo el &mbito geografico de la nacion. El hedd@gregar otro tipo de operaciones no
implica una inversion en equipamientos; solo exigadecuacion de los programas, de tal
manera que puedan atender las necesidades déelpaintes de este nuevo mercado.

En lugares donde hay problemas de alfabetizacidede ser Gtil complementar el texto
escrito con instrucciones verbales en el idiomallocomo en los casos de Bolivia y la
India.

Si bien la mayoria utiliza una tarjeta con cintagmeica y nameros de identificacion
personal para reconocer a los titulares de cuetdashieén es posible utilizar tarjetas

inteligentes con validacion de huellas dactilares.
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El cajero automatico envia la informacion del digeque lee de la tarjeta a un procesador
central y este, a su vez, envia la solicitud desttecion a la institucion del titular de la
tarjeta.

Analizando la experiencia del banco ICICI de Ingiademos observar como esta entidad
ha adaptado los equipamientos y los puntos de iGtenadecuando los mismos a las
necesidades de los componentes de este mercado.

Este banco ha establecido una enorme red de losqudenomina “quiosco rural”,
concretando alianzas estratégicas con instituciome® EID Parry, n-Logue, e-Choupal de
ITC (Soluciones globales en comunicaciones) y BASIXas que reciben a cambio el
respaldo del segundo banco de India para expangiopia red de quioscos rurales.

El banco, tiene pensado emplazar en toda la redjuidescos rurales una version
simplificada de un cajero automatico corriente.

Con una sencilla interfase y multiplicidad de idasnel cajero automatico rural estara al
acceso de todos y sera el conducto mediante el adubLICI proporcionard servicios
bancarios en todas las zonas remotas de India.

Se encuentra actualmente en desarrollo y su cestie @penas 3000 rupias (600 dolares),
frente a los 16.000 dolares que implica la adgidiside un cajero standard.

Por otra parte, el ICICI también investiga la pogiad de construir un cajero automatico
movil. Dicho cajero se instalara en camiones comdaca del banco, que circulardn sobre
un cierto numero de aldeas, en rutas especificaetgrminadas con antelacion, los
aldeanos sabran cuando llega el cajero automatso @dea y estos podran realizar su
operatoria en ese dia.

Si bien la realidad de India no es similar a lastaeen muchos aspectos, la experiencia
muestra como una entidad bancaria de importancigtadsu tecnologia al nicho de
mercado que se propone atender, disminuyendo cestimsma significativa, llegando a la

gente siempre

4.2.5.2. Tecnologia biométrica

67 N . ) . ) : . - ’ .

BASIX es una institucién de promocion de medios de egdablecida en 1996, trabajando con mas de unmyildedio de clientes, mas del 90% rural,
siendo los hogares pobres y aproximadamente eldEOBabitantes de bolsones de pobreza urbanos (Ghdpen:http://ford.procasur.org/asia/casos-
anfitriones/basix/ .
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La tecnologia biométrica verifica las caracterédidisicas singulares de los individuos,
como las huellas dactilares, los rasgos faciales,phtrones de voz y la postura, para
reconocer y confirmar su identidad.

Esta tecnologia puede ser una alternativa paran&guciones de micro finanzas que
utilizan tarjetas fisicas, contrasefias 0 numerosideatificacion, a fin de proteger
informacion guardada en formato electronico, en @gpaputadora o en un cajero
automatico.

Las tarjetas inteligentes deben guardar la plarttibmétrica de un cliente.

El propdsito principal de esta tecnologia es obtgnguardar informacion, para luego
cotejarla durante procesos de verificacion.

Al efectuar una verificacion, el sistema analizablamétrica del cliente y coteja este
andlisis con la plantilla guardada, para aprobarkechazarla.

Cada vez que se intenta efectuar este cotejo,,&zagan registro de auditoria protegido.

4.3. Distintas experiencias en la aplicacion deté&nologia en la prestacion de servicios

financieros.

4.3.1. La tecnologia biométrica como solucion mhi@horro.

Prodert en Bolivia es un ejemplo del uso exitoso de ladkagia biométrica en el sector

de las microfinanzas.

Esta institucion lanzo sus cuentas de ahorro medieinuso de la tarjeta inteligente y la
tecnologia biométrica en marzo de 2001, tras hiddesdo a cabo con éxito una prueba
piloto en una comunidad rural de 50.000 habitantes.

Durante la prueba, comprendid que sus clientesralzdm la seguridad, la condicién, la
cobertura, el acceso y la facilidad del uso detdagetas inteligentes y la tecnologia
biométrica al abrir una cuenta de ahorro.

Esta solucion ayudé a Prodem a sortear una seriobdtdculos, incluso el del

analfabetismo, la inseguridad y la falta de tasjate identificacion personal entre sus

clientes.

%8 Se trata de un fondo financiero privado que sedisiEa en micro finanzas y presta servicios eipgguaises latinoamericanos
(Disponible en: http://www.prodemffp.com/

Carrera de Especializacion en Administracion dedades Financieras 140




Ademas, la tecnologia biométrica y las tarjetagliggtntes permitieron que pudiera ampliar
su cartera de micro ahorro que paso de 1.400 efieni2.000 en 2001, con un incremento
en los depdsitos de US$280.000 a US$3,6 millones.

En marzo de 2003, la cartera de ahorro habia adana cifra de US$10,38 millones, con
mas de 38.300 cuentas y un saldo promedio de US$271

Esto demuestra que si se crean las condicioneswvatsjecon la finalidad de adaptarse a las
necesidades y caracteristicas de este mercadoyodugbo ahorro evoluciona muy
favorablemente.

Se comprueba que este producto es requerido, ysatjgéace una necesidad concreta.
Prodem encomendo6 a un equipo de desarrollo intxriarea de integrar la tecnologia
biométrica y el software de las tarjetas con sesia de gestion de informacion.

Los gerentes y oficiales de crédito que se conantabsistema de gestion de informacion
de la institucion debian identificarse por mediostis huellas dactilares. La tecnologia
redujo los casos de fraude, los errores y las draisnes rechazadas y también mejoré la

disponibilidad de personal y el servicio de atencibclient&®
“La experiencia de Prodem con los servicios de atmoes particularmente esclarecedora. “

Esta institucion de micro finanzas logré combinarias tecnologias innovadoras y
utilizarlas en el area rural de Bolivia, una zonan cuna infraestructura de
telecomunicaciones limitada.

Mediante la integracion de las tarjetas inteligenta tecnologia biométrica y su propio
sistema de gestion de informacion, logré un impaetancremento en la eficiencia de la
organizacion.

Al disefiar los canales de atencidn ya mencionadms sg describen mas arriba, las
instituciones de micro finanzas deben analizar siogamente una serie de factores, tales
como la facilidad de uso, la familiaridad de logmies con la tecnologia, la seguridad, las

preferencias linguisticas y la alfabetizacion.
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Asimismo, deben evaluar los requerimientos paraligtintas tecnologias, ya que pueden
no estar disponibles dentro de la institucion casas menos desarrolladas, como en el

caso del area rural de Bolivia.

El caso ICICI
El banco ICICI es el segundo en tamafio de la loolie469 sucursales, y 1790 cajeros
automaticos al afio 2004.
Analizando sus distintas estrategias, podemos wdrsda importancia que cobra la
tecnologia en la prestacion de servicios a losrismide este mercado.
En el caso citado, el banco, estaba convencid@gjogpodria incursionar en el mercado de
los mas pobres si desarrollaba su operatoria deenaaal de generar una rentabilidad
aceptable para los inversionistas.

En la entrevista que se le realiza al directorutjec del banco en el afio 2003, Chanda

Cochhar, el mismo menciona:

“En el banco ICICI teniamos muy en claro que no tteimgiriamos esta iniciativa
simplemente a un experimento marginal. Decidimosegen realidad desedbamos
desarrollar un modelo que no solo pudiera aumengar escala, sino que fuera de
bajo costo y viable desde el punto de vista cona&fci

El banco se concentr6 en 3 tipos de estrategia:

* Aumentar su penetracion en las zonas rurales de, lkefiniendo formas novedosas en
lo referente a los puntos de distribucién.

» Adaptarse en forma adecuada a la atencion del dwraaal, en amplia expansion.

* Ponderar al IBC no como un pobre, sino como unadado con capacidad de generar

ingresos suficientes para hacer frente a las dexatdridas.

Como parte de esta estrategia, fue el primer bdada India en lanzar un portal Internet en
1996, iniciando sus operaciones por este canal afical997. Hoy cuenta con mas de un
millén de clientes en linea.

La siguiente grafica muestra de que manera el batieade a su clientela:
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Sucursales
35%

Cajero Automatico
47%

Sistema CPS
7%

Centros de Internet
Llamadas 5%
6%

El mismo banco menciona en su pagina WEB que sjusere mantener una ventaja

competitiva sostenible, debe apalancarse la tegfelen grande.

“Nuestro objetivo era pasar de la banca de la susairfisica a la banca virtual.”

Vemos en la grafica anterior, la enorme importacia cobran los medios autométicos en
la atencion de la clientela del banco.

El uso progresivo y con imaginacion de la tecn@dge una clave vital para el logro de la
capacidad de prestar servicio a la base de la piéaoe manera rentable por parte del
ICICI.

4.3.3. Telefonia celular para el envio de remesas
El siguiente articulo muestra de que manera puddiatse, a traves de alianzas
estratégicas con compafias de telecomunicacionelédonia movil para el envio de

remesas.

“Telefonicas vy bancos impulsan el envio de dinertravés del celular
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Quieren convertir al mévil en una billetera elenotcd mundial y un medio para enviar
remesas de dinero.

Buscan reducir los costos financieros de los gimtesnacionales y darle nuevos atributos y
servicios al teléfono celular.

La iniciativa es apoyada por empresas telefonieal0d paises.

Catorce operadores de telefonia mévil y un grupbateos anunciaron una iniciativa para
desarrollar los sistemas de pago y el envio deo®rah todo el mundo, a través de la
tecnologia sin contacto.

El objetivo de esta iniciativa anunciada por la GAdsociation (GSMA) en el congreso
mundial 3 GSM70 , en Barcelona, Espafia, es glaratizuso de los teléfonos moviles en

pagos en puntos de venta.

El esquema que impulsan los operadores bajarizokiss de los envios de pequefias sumas
de dinero que realizan millones de inmigrantessgpsiises de origen.

La iniciativa es apoyada por 19 compafias de tet&fandviles que representan a 600
millones de consumidores en mas de 100 paises.

Mediante este sistema, la persona puede ingrasanmodén efectivo en el teléfono celular y
ordenar su envio a un numero en el extranjero,@ehcteceptor recibe un mensaje de texto
gue le informa que la plata ha llegado.

Asi, el costo del envio de pequefias sumas de dnede bajar a un pequeio porcentaje,
en comparacion con el 24% que cuesta actualmente.

Un envio tipico de unos 200 dolares cuesta apralamante entre 15 y 26 dolares, segun
cifras recabadas en 2005 por el Fondo Monetar@rational.

Si el proyecto resulta exitoso, puede llegar aidapkel nimero de receptores de remesas a
mas de 1.500 millones de personas y cuadruplicaaredfio del mercado de 230.000

millones de ddlares a mas de un billon de dolaaes 012, segun datos de la GSMA.

Sunil Mittal, director de Bharti Airtel, el operadde telefonia celular mas grande de India
sefialé que, si se implementa, el esquema tendréefio®ms inmensos para la gente en

paises en vias de desarrollo, como India”.

"0 El Sistema Global para las Comunicaciones Méviles (GSMroviene de "Groupe Special Mobile") es un sistestandar,
completamente definido, para la comunicacion meeiteiéfonos moviles que incorporan tecnologiataligi
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La iniciativa es liderada por Mittal, cuya empréigme especial interés. India es el primer
receptor mundial de remesa off-shore.

Para un programa piloto, Bharti Airtel analiza aase con el banco del Estado de la India
y con algun operador movil y una entidad financemal extranjero.

La iniciativa de “Pay-Buy Mobile” es un progresoctural para la industria, siguiendo el
programa de GSMA, anunciado el afio pasado, pamairdeh enfoque global comun para
facilitar la tecnologia denominada a’Near Field @mmications (NFC), utilizada para
enlazar aparatos moviles con pagos y sistemasstaato.

Posicionando los servicios de moviles sin contaaetes como pagos de crédito o débito, en
la tarjeta SIM que se encuentra en los celulardd,&Sindustria mévil extendera el papel

de los teléfonos mdviles en las vidas cotidianaeslelientes.

Inmigrantes

La iniciativa toma en cuenta una realidad del ndwca

Menos de mil millones de personas en el mundo tiem@na cuenta bancaria,

pero casi tres mil millones tienen un teléfono movi

La Unica manera sostenible de ayudar a esta gerdetravés de la telefonia celular”,
sefialé Ben Soppitt, vocero de GSMA.

El crecimiento del celular se da en el contextamlécremento en los flujos migratorios
humanos entre distintas regiones.

Los niveles de migracion se han duplicado en lostighos treinta afios, por lo que el
envio de dinero a paises pobres alcanzo los 199.08Mlones de délares en 2006
segun datos del Banco Mundial.

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (BHD)envio de remesas a América
Latina en 2006 rondd los US$60.000 millones.

El grueso del dinero proviene de los mas de 12 omeb de inmigrantes

latinoamericanos en los Estados Unidos.
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“El teléfono movil se esta convirtiendo en una herraienta esencial para la vida
para los usuarios”, dijo Rob Conway, consejero delegado de GSM As$ioai.

“El hecho de traer la capacidad de pago al equipogficiara a los usuarios de la
habilidad de comprar articulos de una forma segucanveniente desde sus propios

moviles, dando un punto final a las carteras atlatdlenas de billetes y monedas”.

Este enfoque acelerard los esfuerzos de las palesipcompafiias de crédito, que
desarrollaron las especificaciones para asegutaroperabilidad global entre tarjetas
chips y terminales de puntos de ventas (POS), erd#pntemente del fabricante, la

entidad financiera y lugar de la transaccion.

Experiencia piloto en Corea

La primera etapa de la iniciativa GSMA comenzaréd co analisis de modelo de

negocio seguido por una prueba de punta a punt@oeea en 2008. La prueba se
realizara por el operador KTF e incluird a todas participantes clave en la cadena de
valores, desde bancos y proveedores de tarjetasrétito a organizaciones de

minoristas y fabricantes de equipos de mano.

LG Electronics proporcionara equipos de mano psata grueba inicial en Corea. KTF
compartira los resultados de esta prueba con ehdpede la comunidad de GSMA
como parte del programa.

Las transacciones de teléfonos méviles ya se estanrtiendo en algo comun en Corea
del Sur, donde ya existen mas de 12 millones degagr moviles facilitando la
circulacion de equipos de mano, con 80.000 terméndé maquinas de pago en

comercios, restaurantes y cafeés.

Vodafone y Citigroup

Una movida similar pero aparte de este grupo léagomizan el gigante de la telefonia
movil britanica Vodafone y el banco de negociosg@iup, que lanzaran un nuevo
sistema de remesas para sus clientes en el Reido Hrtravés del teléfono movil, que

permitira a los destinatarios retirar el dinerors#cesidad de tener una cuenta corriente.
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La nueva prestacion empezara a operar para losiaswke Vodafone que envien su
dinero a Kenia, pero la compafia de telefonia han@ado que el servicio
“rapidamente” se extendera a Europa del Este yia, Asn Polonia y la India como
primeros paises que se beneficiaran del enviordgalvia movil.

Segun informo el periédico britanico The Times, dtisntes de Vodafone en el Reino
Unido podran enviar remesas a través de sus teeforoviles o de Internet, que los
destinatarios podran luego recoger en los bancpantos de venta de teléfonos de

Kenia.

Los receptores recibiran un mensaje de texto emswges con un cédigo de seguridad

que les permitira retirar el dinero sin necesidadiidponer de una cuenta corriente.

Otras experiencias

Ademas de Corea, las transferencias de remesastiads movil ya funcionan en
Filipinas, donde la compafia de telefonia australidtiba, junto a Global Telecom,
ofrece a sus clientes la posibilidad de enviaroibnresumas de dinero tanto dentro del
pais como internacionalmente.

En Canada, la compafia de tecnologia CPNI, juni®@M y Computer Sciences
Corporation permiten también a los clientes de bsnealizar transferencias via

teléfono movil a sus familiares.

Vemos de esta forma, como la tecnologia puedetdigada por una enorme cantidad de
actores, siendo una tarea de las IMF generar iaszak estratégicas necesarias para poder
generar vinculos con los nuevos usuarios potescidéd sistema, no solamente en el
proceso de remesas, Sin0o, cOmo se menciono ensviaamos de este estudio, como

consumidores de microcréditos y otros productosafinancieros.
Las instituciones de micro finanzas de toda Amétiatina estdn combinando nuevas

tecnologias para crear paquetes exclusivos quefagmtn sus necesidades especificas. La

importancia de mantener la dimension personal eél®icgo de atencion al cliente ha sido
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determinante en el disefio de muchas innovaciormsap el uso de Palm Pilots y de
asistentes personales digitales.

En cambio, la experiencia con la tecnologia de wmeractiva ha sido relativamente
desalentadora y sugiere que reducir la interaceitre los clientes y los empleados puede
no dar resultado en el sector de las microfinanasobstante, la presion por reducir el
costo de las transacciones hace que la automditizdeilos servicios resulte atractiva.

En América Latina, una nueva generacion de instigs de micro finanzas,
caracterizadas por su rapido crecimiento y capdcuia adaptacion, esta tomando la
delantera en la aplicacion de tecnologias innoaslgrsoluciones creativas a problemas
complejos que, hasta el momento, la mayoria dénktguciones financieras no habian
logrado resolver o no estuvieron dispuestas odatatas en hacerlo.

Esto, sumado a las peculiares caracteristicas efgbrs ha dado lugar a que estas
instituciones sean a veces mas creativas que losobaen los paises desarrollados. Es
posible que los bancos de gran envergadura espamasulo la dificultad de instrumentar
canales de produccidon masiva que permiten estzaddes transacciones, pero ain no
satisfacen el componente humano del servicio deidte al cliente.

El campo de las micro finanzas tiene la gran esgarale que la aplicacion de nuevas
tecnologias contribuird a resolver problemas deertota (especificamente, brindar
servicios a los pobres de areas rurales e incramkenpenetracién en los grandes paises), a
ofrecer nuevos servicios y a aportar eficiencigasroperaciones internas.

El reto en los grandes paises de la region podafesformarse en una gran oportunidad
para aplicar soluciones tecnolégicas creativasudg de los participantes del ambito
privado (por ejemplo, Bradesco en Brasil) han alatbo estrategias basadas en tecnologia
para llegar a un vasto mercado de clientes deibgjeso, incluso microempresarios, que

no tienen acceso suficiente a los servicios firenosi

Sin embargo, estas iniciativas aun carecen deicserpersonalizado y de la impronta

creativa, que constituyen el sello distintivo de ilanovaciones micro financieras de otros
paises de América Latina. Ademas, debido a quénsguientes, aln no se sabe a ciencia
cierta si podran gestionar satisfactoriamente edgo crediticio asociado a esta nueva

clientela.
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Podemos afirmar entonces con més certeza que essaante un “negocio realizable”.

Conclusion

Si se combinan las técnicas aplicadas por las ingtiones micro financieras mas
desarrolladas de Latinoameérica con los adelantosn@l6gicos que hoy la ciencia pone|a
disposicion, podremos prestar servicios adecuadqecios adecuados, colaborando cpn
una finalidad no solamente econdémica sino tambié@tcil, de incluir a todo ese mercado

hoy segregado por las diversas cuestiones ya expgaes
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Capitulo V

“Propuesta para la puesta en marcha de una
unidad de negocios para la atencion de este
segmento”.
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Introduccioén

Se intenta en esta parte del trabajo, presentaprapaiesta de la puesta en marcha de una
unidad de negocios, analizando diversas metodadgtdibles, marcando sus ventajas y
sus desventajas.

Se abordarén los siguientes puntos:

Metodologia de atencion que busca mostrar la necesidad de adaptaciéra deidva

unidad de negocios a las necesidades de sus integjra

Formas societarias posiblesdonde se muestra los distintos modelos asociapaos la

puesta en marcha del negocio, con la mencion detamaormativo que regula su

funcionamiento. ¢ Cual entiendo que es la mas ada@ja

Horarios especiales:este tema resulta de fundamental importancia,ugalgs horarios

habituales de atencién de las entidades financigeaicionales no se adecuan a las

necesidades de los componentes de este nuevo mercad

Desarrollo

5.1. Metodologia de atencion

Ya se ha mencionado en diversas partes de estgotralba importancia que reviste la

adaptacion del desenvolvimiento de las IMFs egifima las necesidades del los clientes.

También se ha mencionado que, este publico valagarecio, la velocidad y la agilidad

por encima del precio del producto.

« En términos de préstamos, esto determina la nexkgid reducir y simplificar la
documentacion y minimizar los tiempos involucrapas el desembolso.
« En términos de depdsitos, los clientes valorardaraplio acceso a cuentas de ahorro

con bajos requisitos, por encima de una tasa deneatractiva.
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Para poder satisfacer estos requerimientos, esoci@madecesaria lograr una adecuacion
tanto temporal como espacial en el modelo de Etenie este segmento.

Los bancos tradicionales corren el riesgo de feacas la atencion de este negocio si no
entienden claramente los retos que ello implicsi,no entiende la necesidad de contar con
los recursos tanto humanos como tecnolégicos plmanzar una atencion adecuada,

logrando una rentabilidad aceptable.

Una vez iniciadas las operaciones, los tres pil&@sdamentales para el éxito en el

negocio de las IMF son:

» Alto volumen operativo, que es alcanzado a través de miles de clierdes, eno de
ellos con pequefas transacciones de corto plazo.

» Alta calidad de servicio,la cual debe adecuarse a fin de satisfacer lessitades
socioecondmicas de clientes que frecuentemente \@xieda economia informal y que
son tradicionalmente marginados del circuito finarccformal.

* Un sistema de administracion de riesgadministrado por personal apropiado y
adecuado a los altos volumenes de la operatorialay reaturaleza informal de los

clientes.

El perfil del microempresario - que muchas vecesaie con la persona que opera con
remesas al exterior -, otorga a este mercado uaatedstica propia, diferente en muchos

aspectos al mercado que en la actualidad atiertshniza tradicional.

No obstante, se presentan una serie de ventajasiordas con la posibilidad de
aprovechar los canales de contactos con los nueli@ses potenciales como cajeros
automaticos y sucursales, las areas de servictesnos en las que se pueden explotar
economias de escala (marketing, recursos humarstemas entre otros) y la imagen
institucional de la entidad en el mercado.

Entiendo, que lo méas importante es elegir de quéenaase va a atender este mercado, ya

gue mirando la organizacion hacia adentro, el itgpajue puede generar es mas
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manejable, puesto que en esencia, los productdseeep son adecuaciones de los hoy
existentes.

Un desafio importante que tienen los bancos papéementar un area de negocios interna

gue ofrezca servicios a los integrantes de esteadey tanto microempresarios como

individuos involucrados en el proceso de remesassiste en elegir un modelo operativo

adecuado, para lo que tendran que analizar logesigs aspectos:

* Su costo.

» Los riesgos que estan dispuestos a asumir al engaesn mercado en el que no poseen
demasiada experiencia.

» Los impactos de la regulacion que norma su funcnesato.

» Decidir cuando operar en forma autbnoma o bien ameliuna alianza estratégica.

En el punto siguiente, se muestra una serie deupst@s asociativas para dar respuesta a

los puntos planteados.

5.1.1.Formas societarias posibles

ACCION Internacionaidentifica cuatro modelos de entrada de la banecaeodal a la
atencion del mercado micro financiero:

* Launidad de negocios interna.
» La subsidiaria financiera.
* La compafia de servicios.

* La alianza estratégica.

5.1.1.1. Unidad de negocios interna
Esta unidad no esta legalmente separada del bamegulada en forma independiente del

propio banco.

Como ventaja se puede sefalar que la unidad deciosgoterna puede integrarse

estrechamente al banco, en forma rapida y a bajim,coomparado con otras alternativas,
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ya que no implica la creacion de una organizacépasada, evitando altos costos de
apertura asociados a la formacion de una entidadangue realice la misma funcion.

Por otra parte, y como se ha mencionado anteridenén confianza en la entidad es un
ingrediente indispensable para el éxito de esteaiegpor lo que otra de las ventajas es el

aprovechamiento de la imagen y marca con que yaaaébanco.

Si bien el modelo puede tener variantes diversasuanto a su autonomia, politica de
préstamos, sistemas informaticos, politicas decciiba, entre otras, no se debe perder de

vista lo siguiente:

» El banco debe diferenciar de alguna forma al pailsde la unidad de negocios.
responsable de la atencion de este segmento dadoerya que es menester construir
una cultura corporativa distinta a la tradiciorady tratarse justamente de un mercado
distinto.

* Un escollo mas importante, es superar la faltandegendencia en lo que se refiere al
manejo de la unidad de negocios. Esto implica guepna administracion escindida
del banco del que forma parte, esta dependeraalmsjaecisiones criticas quedaran en

manos de banqueros sin mucha experiencia en eljonaeauliar de este mercado.

En el mismo sentido el Grupo Consultivo de Asisiereclos Pobres identifica los seis

factores de éxito para este modelo:

» Estructurar la unidad dentro de un departamenévaete del banco.

 Emplear la infraestructura existente del bancouyehdo la red de sucursales, los
cajeros automaticos, las terminales de consulta yprbximidad a los potenciales
clientes.

» Disefar el modelo de producto y las proyeccioneanitieras de tal manera que en el
plazo de 1 a 3 afios el banco tenga un numero @abid de clientes para alcanzar las
economias de escala necesarias que aseguren kuaténtabilidad.

* Motivar y entrenar al personal para especializarskas operaciones de MF.
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» Adaptar los sistemas del banco y las politicasrdst@amos.
» Asegurar que los sistemas provean informacion dabcartera de préstamos en forma

oportuna y exacta.

De acuerdo a encuestas realizadas a 18 bancos laimericanos, se detectd que un
problema clave en la mayoria de aquellos que utiian este modelo de unidad de
negocios, y no lograron un volumen considerable dpréstamos, es porque estas
unidades se vieron sumergidas en un ambiente burddico, no adaptado a la

metodologia de otorgamiento de este tipo de préstas

Marco Normativo

Los bancos en nuestro pais son regulados por eABCR

Del analisis de las distintas normativas surgeokiljilidad para los bancos tradicionales de
desarrollar esta metodologia de atencion.

Ya se ha tratado en este trabajo, al analizar adysto “Préstamos” de que manera el
BCRA adecua su normativa para lograr que este mersaa atendido de acuerdo a sus

caracteristicas singulares.

Respecto a las oficinas de atencion de los bata®sjormas del BCRA permiten a las
entidades financieras, excepto las cajas de crdditmlitar, con la autorizacion del BCRA,
oficinas de atencion transitoria en el pais enlidades que no cuenten con sucursales de

entidades financieras (Norma CREFI-2).

Se les permite la realizacion de las mismas opmrasique realizan las sucursales, excepto
la apertura de cuentas corriente, con la ventagudepara transformarse luego en sucursal

fija no debe volver a pedir la autorizacion coroegfiente al BCRA.
Las entidades reguladas por el BCRA podrian otopgéstamos micro financieros

utilizando el modelo de unidad interna a travésla figuras que la normativa reconoce y

gue les permite solucionar el principal inconveteade la actividad micro financiera:
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“La falta de garantias tradicionalmente aceptadasrpel sistema bancario.”

Por un lado, usando los préstamos de monto redseidouede destinar parte (10% de la

RPC) de la cartera de los bancos a los microcidito

Por otro lado, pueden dedicar su actividad a losranpréstamos utilizando métodos
estadisticos de evaluacion (si los préstamos alosyaon hipotecarios o prendarios se
solicita una garantia) para lo cual deben testgamder predictivo del modelo y someterlo

a verificacion en caso de superar los limites désbh@l 5% RPC o $30 millones, el mayor).

La figura de la oficina de atencion transitorigpémite ademas a las entidades financieras

llegar a regiones del pais no atendidas por otridagles financieras.

5.1.2.Subsidiaria financiera
Esta opcion resulta atractiva cuando se quierevaphar los conocimientos técnicos acerca
de la atencién de este nicho de mercado de partesdeancos, poniendo en marcha un

nuevo negocio sin perturbar sus operaciones.

La decision de crear una subsidiaria financieraeddp del marco legal de cada pais, a
pesar de que en la practica generalmente se irsttam como una entidad legalmente
separada del banco. Sin embargo, precisan unaicgnson reguladas por el érgano de

contralor del sector bancario del pais.
El uso de subsidiarias financieras soluciona loscgrales inconvenientes de la unidad
interna. Crea una estructura separada de persgaancia y direccion, dandole a la

operacion micro financiera la independencia y fidilad que necesita.

Sin embargo, tiene la desventaja respecto a laadniderior de duplicar ciertas funciones
(contabilidad, RRHH y sistemas).
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Estos costos operativos pueden reducirse si ldashsubsidiaria utiliza la infraestructura
bancaria existente y los recursos especializadésbdeco tales como marketing y

asesoramiento legal.

Al crear una subsidiaria financiera, un banco tieneportunidad de limitar su riesgo de
ingreso al negocio de atencion del mercado me nucditos compartiéndolo con otros
accionistas, particularmente si aportan el conaatoi en micro finanzas (lo que permite

asegurar que la operatoria se adhiera a su misifique las mejores practicas).
Los riesgos mas intangibles, como la imagen oeslgo de la reputacién, también estan
limitados por la separacion entre el banco y lasslidria de micro finanzas, pero en este

caso no se podré explotar la buena imagen deitiadrrincipal.

Marco Normativo™

El modelo de subsidiaria financiera consiste en unalad de negocios legalmente
separada de la entidad madre, en este caso, ael.ban
La misma debera estar autorizada por el BCRA, tentmera que podra realizar las

operaciones tipicas de una entidad financiera.

La actividad mas importante que lleva a cabo utigamh financiera es, la intermediacion
financierd? por lo que deberé estar regulada por el BCRA |ptanto, en la legislacion
argentina el modelo de subsidiaria financiera sel@oncibe bajo la figura en la cual una
entidad financiera tenga participacion accionarea alro banco o entidad financiera
regulada por el BCRA.

¢, Como se analiza normativamente esta relacion lest&tipos de actores?:

» Por el lado de la entidad inversora, segun las asBCRA, si una entidad financiera

deseara ser accionista de otra entidad finan¢erdién regulada por el BCRA, podria

! Los bancos comerciales y las microfinanzas — Beilfy Perén - 2007
2 Intermedia entre la oferta —depositantes- y delmaprestatario- de fondos.
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hacerlo ya que se trataria de la participacionrenactividad directamente relacionada
con la actividad financiera.

En ese caso la entidad estara sujeta a todasrlasmaplicables al resto de los bancos.
Si la empresa en la cual el banco desea tenecipadion para realizar actividades
micro financieras no puede ser considerada, ponasuraleza, como prestadora de
servicios relacionados con la actividad financiezatonces debera considerarse la
posibilidad de su realizacion dentro de los limitkd texto ordenaddServicios
Complementarios de la Actividad Financiera y Adades Permitidas”que también
establece un porcentaje adecuado de participacddorearia de parte del banco. El

texto en seccidn 2 menciona:

Servicios complementarios.
2.1. Alcance.

Los bancos comerciales y las compafias finarciepmdran mantener
participaciones en capital de empresas del paisl @xderior que tengan por objeto
exclusivo las actividades que se mencionan en mop2.2., superiores al 12,5% del
capital social o del total de votos o porcentajgeriores si ello es suficiente para
formar la voluntad social en las asambleas de astas o0 reuniones de directorio de
dichas empresas...

Aqui la norma establece un porcentual en la ppd@dn de la otra empresa, lo
suficientemente significativo para poder influirlea decisiones de la misma.

En lo que se refiera a la subsidiaria, el textepeadio acerca de “Supervision Consolidada”

menciona en su punto 2:

Definiciones.

A los fines de la aplicacion de estas disposicipsestendran en cuenta las
siguientes definiciones:

Subsidiarias

Se considerara subsidiaria de una entidad finamdmeal a otra entidad o

empresa cuando:
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La entidad financiera local posea o controle, dmeente o indirectamente,
mas del 50% del total de votos de cualquier instntocon derecho a voto en
dicha entidad o empresa.

La entidad financiera local tenga el control, dizeo indirectamente, para
determinar por si la conformacion de la mayoriédoderganos de direccion de
dicha entidad o empresa.

La mayoria de los directores de la entidad finaaciecal también sea la

mayoria de los directores en dicha entidad o erapres

Las entidades con subsidiarias en el pais estétasuj la supervision del BCRA en bases
consolidadas con sus subsidiarias.

Desde el punto de vista de la subsidiaria, su @eax compra por parte de otra entidad
debe ser analizada en los términos de las normasegulan la apertura de entidades

financieras o la modificacion en la composiciéni@uaria respectivamerite

Tales normas definen los requisitos que se debemplouen cada caso, conservando el
BCRA la facultad de rechazar, caso por caso, eldpede creacion o modificacién

accionaria solicitado.

Esto da una idea de la complejidad que implica lareacion de una subsidiaria para

atencion de un mercado como el analizado en estéueko.

5.1.1.3. Compaiiia de Servicio
Se trata de una compafia no financiera, que bsedécios de colocacién y administracion

de créditos a un banco.

Las actividades de una compafiia de servicio saidagentes:
v" Promocion del préstamo.

v Evaluacién de los antecedentes.

v Aprobacion de solicitudes.

v' Seguimiento de los préstamos

3 Articulo 7 y 15 de la Ley De Entidades Financigramrmas complementarias.
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Los préstamos otorgados en estas condiciones, figoarde de los activos del banco, siento
esta la principal diferencia si se la compara domadelo de subsidiaria, ya que en esta

ultima, los préstamos forman parte del activo da@pbia subsidiaria.

Por los servicios que le presta al banco, la Comapdé Servicios cobra una comision por

la atenciéon de los mismos.

Se da generalmente una relacion simbidtica entvaredo y la compafiia de servicios.

La compafiia de servicios es la que maneja la églaxin los tomadores de micro créditos,
por su parte, el banco la apoya mediante la puestsposicion de su red de cajeros,

recursos humanos o tecnoldgicos.

En lo que se refiere a la propiedad, la compafisedécios puede ser propiedad absoluta

del banco o bien puede poseer una parte acciaateamisma.

Este modelo busca utilizar los mejores elementgatia uno de los métodos citados

anteriormente, minimizando sus desventajas.

El hecho deno ser una institucion financierale da ventajas importantes: no requiere de
una licencia bancaria separada, no es supervisadiag autoridades bancarias en forma
separada y no requiere de una base de capital rangey

Es por lo tanto mucho mas facil y menos costoskmlear y operar en comparacion con

una subsidiaria financiera.

Por otra parte, soluciona una limitacion obsenewéa unidad interna en cuanto establece
una estructura duradera con su propia direccianprgpio personal dandole a la operacion

micro financiera espacio para operar con mayomeunda.

No menos importante de sefialar, es el hecho dalgger una unidad juridica totalmente

independiente del banco, se puede confeccionalamde negocios totalmente separado
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del de la entidad financiera madre, y por lo tantm una mayor transparencia en lo que se

refiere al seguimiento de su evolucion.

Marco Normativo

En lo que se refiere a la propiedad de “la compd@iaervicios”, se pueden presentar las

siguientes alternativas:

» El banco comercial es duefio (en su totalidad caete)pde una compafiia no financiera
(no regulada por las autoridades de regulacionasa)cque le brinda ciertos servicios
a la actividad micro financiera que realiza el lmaoomercial.

e Se estructura la relacién entre el banco y una esapaijena a la entidad a través de un
contrato o acuerdo por el cual el banco recibdaseservicios para su actividad micro
financiera a cambio de una comisién (por ejemplotacio con clientes micro
financieros para la colocacién de préstamos u oliterde depdsitos, analisis del perfil
de riesgo y otorgamiento del préstamo -que sorstragios en la contabilidad del

propio banco).

Marco normativo

Para analizar la posibilidad de que las entidadeslds realicen actividades micro
financieras utilizando el modelo de compafiia deigerbajo el caso de la primera opcién
mencionada, se debe analizar las normas sobrei¢®srComplementarios de la Actividad
Financiera y Actividades Permitidas” que trata dasividades que pueden realizar los

bancos.

Toda entidad no financiera que preste serviciogarfinancieros, los cuales formen parte
de alguno de los eslabones de la actividad deniewiacion financiera de un banco,
deberian ser consideradas como actividades complarizs, y por lo tanto, analizadas en
los términos del referido Texto Ordenado que ttagaservicios complementarios de la

actividad financiera.

Dentro de las actividades expresamente autorizaéada norma, no se contempla

explicitamente la posibilidad de que un banco pase@nes en una compafia, por encima
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del maximo permitido, dedicada a la prestacion el@icgos micro financieros; ello se
entiende se debe a lo relativamente ‘nuevo’ detiaidad.

Como se definio al inicio de este trabajo, las Méluyen una amplia gama de servicios,
algunos de los cuales podrian encuadrarse bajoaldgl las actividades enumeradas en el

Texto Ordenado.

En el caso que la compaiiia realizara servicios pansonas de bajos ingresos tales como
manejo de datos, asesoramiento financiero, emid@narjetas de crédito, cobranza de

créditos, se estaria tratando de actividades dgasénte autorizadas por el BCRA.

En lo que respecta especificamente a la evaluaediesgo crediticio y a la colocacion de

préstamos no se contempla la autorizacion.

Las normas que regulan la tercerizacion de ses/sno las Com. “A” 3149 y “A” 4609.

La primera solo permite tercerizar actividades iathtrativas o no operativas, es decir, sin
exteriorizacion al publico, previa comunicaciorB&iRA.

La norma define como lugares en los cuales podewarke a cabo las operaciones

descentralizadas a los siguientes:

» Dependencias propias de la entidad o de tercemas, gais y con recursos técnicos y/o
humanos propios o de terceros.

» Dependencias o subsidiarias de la casa matriz Guarasales de entidades extranjeras)
o de la entidad controlante del exterior (paraislignsas de entidades extranjeras).
Segun la comunicacion “A” 3149, también se perniitstalar puestos de
promocion para brindar asesoramiento y para l&gaty recepcion de solicitudes
de servicios y operaciones (incluidos préstamasjgtas de crédito) aunque en el

puesto de promocidén no se pueden manejar efedtivalores.
De la lectura del andlisis anterior, surge claramge que una compafia de servicios no

puede brindar la totalidad de productos financierosy de transferencias de remesas

gue seran requeridos por los integrantes de este nesado.
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¢, Cual es la mas adecuada?

Entendemos que la metodologia de atencion més adéa de acuerdo a lo

Ul

elementos analizados es, a nuestro entender, ctea unidad de negocios dentrp
de la propia entidad, tratando de generar las acm@s necesarias para minimizgr

los aspectos negativos que ya han sido mencionaaosste estudio.

Para ello, se profundizaran los aspectos nornsmtjue implica la instalacion de una
unidad de negocios adecuada a la atencion de esteado tan especial e

inexplorado.

Horarios especiales:

En cuanto a horarios de atencion se refiere, etoT@denado‘Horario de las
Entidades Financieras’, admite horarios especiales al mencionar en stopitho

siguiente:

Admision.

El Banco Central de la Republica Argentina admatéabilitacion de horarios
especiales de atencién al publico en dias habilash&iles que procuren
brindar mejor atencién de sus clientes en la pegstale los servicios que cada
entidad considere conveniente.

Horarios de personal y de atencion al publico mlistde los fijados con caracter
general permitiran adecuar la metodologia de alereias necesidades de este
mercado objetivo.

El Banco Central de la Republica Argentina puedwdar autorizacion para
gue, determinadas casas de entidades financieeafugoionen en la Capital
Federal o en estaciones internacionales de ingaéqmis o egreso de él,
desarrollen sus operaciones o parte de ellas srydian horarios de personal y
de atencién al publico distintos de los establexielo los puntos 1.1. y 1.3. (0
sea los de caréacter generalgmpre que no se exceda la jornada de 7.30 horas

para el personal, se otorguen los descansos comgien®s correspondientes
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a los dias sabado y domingo, y se observen las degandiciones y
modalidades reglamentarias aplicables.
En las provincias, estas autorizaciones puedegigguestas por los respectivos

gobiernos.

Vemos que nuestra entidad regulatoria, admite hacsr de atencion y dias

especiales, adecuando los horarios y descansodkestialos en la misma norma.

Esto otorga cierta flexibilidad para abrir casageemlizas en la atencion de micro
finanzas —como una unidad de negocios interna agdigp banco- y que ademas
pueda recibir 6rdenes de remesas con toda la achpgliseguridad que puede ofrecer
una entidad financiera, adecuando, eso si, logibsraspecificos para la atencién de

este servicio en funcion a los establecidos papaoglio banco.

Combinado con esto, se debe analizar el tema deidad también normado por el
BCRA a través del texto ordenado sobre “Medidasimtis de Seguridad en

Entidades Financieras”.

En el capitulo VI “Breve planteo del Plan de Neégset se muestran los pasos a
seguir para analizar esta nueva unidad de negooioe un “Sucursal Especializada”
gue serd una que pueda atender la totalidad deelodcios requeridos por este
mercado, por lo que las inversiones en seguridiah s@milares a la de una sucursal

bancaria comun.

Esta sucursal especializada podra ser apoyadaopoddnominados “puestos de

promocion”.

Estos puestos, al no mover valores, cuentan comarmaativa mucho mas laxa en lo

gue se refiere a los aspectos de seguridad.

Estos puestos podran brindar los siguientes sesiici
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* Atencion de consultas de todo tipo ofrecer asesoramiento acerca de los
productos y servicios que ofrece el banco es sstagsales especializadas.

* Recibir documentacion de los potenciales clientes préstamos personales,
solicitudes de productos y servicios, etc.-.

» Entrega de formularios.

* Realizar todo tipo de operacion que las funciolaa@les de banca Internet
permitan.

e En caso de contar con un cajero automatico, puedbzarse todo tipo de
operacion que no requiera la intervencion de paséisicas distintas al cliente.

» Este puesto de atencion puede estar en linea dameb procesando operaciones
gue impacten en la filial cabecera, lo que imptice puede realizar operaciones
de transferencia de remesas sin movimiento deiefe&s decir, a través de un

débito en la cuenta del remitente de los fondos.

Vemos que de esta forma, resulta posible coordmactividad de una sucursal

especializada con puestos de promocion en linea.

Conclusion
Entendemos que el modelo de “Sucursal Especiaizesl el mas adecuado.
Es mas, se podra comenzar con puestos de promacidrgl apoyo de la tecnologja
necesaria, centralizando las operaciones en un nomely limitado de sucursalgs
cabecera especializadas en la atencion de este adercon sus peculiargs

caracteristicas.
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Capitulo VI

“Breve planteo de un Plan de Negocios”
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Introduccion

Solo platearemos los pasos a seguir en el proadsarmiado del plan de negocios,
mostrando que cada uno de los temas abordadogmasneb puede dar una respuesta
adecuada a si estamos frefitm negocio factible” y “un proyecto realizable”,

temas fundamentales del presente trabajo.

Para ello, se comenzara analizando brevementertaativa del BCRA en lo que se

refiere al armado de estos planes.

Desarrollo

6.1. El plan de negocios en la normativa del BCRA

El Banco Central de la Republica Argentina, citaP&n de Negocios en la circular
normativa A — 4299 — CONAU 1 — 610 — Régimen Infativo / Plan de Negocios y

Proyecciones.

En el “Apartado I” de la mencionada norma, se de#an los puntos que cada banco

deberé informar para cumplimentar la misma:

Se debera realizar una presentacion que expliqu#aal de negocios proyectado, con

expresion de su viabilidad economica.

Dicha exposicion debera incluir:

* Los objetivos Fijados

» Las metas a alcanzar para cumplir con tales obgtiv

» Los criterios de evaluacion del cumplimiento descado de las metas.

» El cronograma de cumplimiento de las metas.

El Detalle del plan de negocios el que como mirdeloera contener
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» Estrategia y principales lineas de negocios / primsu
» Situacion actual de la entidad y posicion proyeztaad el mercado.
» Principales productos y lineas de negocios enuassg proyecta operar, detallando los

diferentes productos que proyecto ofrecer, volugnparticipacion en el mercado.

Ademas, se deberan indicar los ingresos futursresperados por productos y servicios.

Evaluacion de los cambios y requerimientos adidemde los recursos para alcanzar las

proyecciones, en particular:

» Origen de los fondos requeridos
* Impacto en la estructura organizacional
* Requerimiento de capitales.

» Monto de la inversion proyectada en activos figggJipos y tecnologia, etc.

Para compatibilizar la informacion requerida potefgidad de contralor y analizando la
definicibn de Plan de Negocios, podemos mencionsr existen diversos puntos de

contacto entre la normativa descripta y la técdearmado del plan mencionado.

En breves palabras, el plan de negocios incluyanélisis del mercado, del sector y de la
competencia, la descripcién de los productos a ooalizar, una estrategia de canales de
atencion, el detalle de las inversiones necespgdes llevar concretar la idea entre otros

conceptos.

A través del andlisis de estos parametros, seapadrantificar las cifras que permitan
determinar el nivel de atractivo econémico del mégoy la factibilidad financiera de la
iniciativa; todo encuadrado en la Vision y MisiGa ld Entidad.

Conceptualmente, el plan de negocios se divide en:

v Plan de Marketing.
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v Plan Operativo.
v" Plan Financiero.

6..2. Plan de Marketing
Es la parte del plan en donde, a través de umsandkl mercado objetivo, y la deteccion

de una necesidad para el mismo, se modela eld#pproducto a ofrecer y las posibles

cantidades a colocar del producto / servicio.

Este analisis nos brinda una aproximacién a los jihs de ingresos brutos futuros.

Son diversos los puntos desarrollados en el preseaiiajo que nos dan pie para comenzar

a analizar esta perspectiva.

Entendemos que la necesidad queda de manifiestel etesarrollo del Capituo | -
Necesidad y Oportunidad.

De la lectura del capitulo mencionado en el péariaiterior, queda de manifiesto la
oportunidad de combinar los servicios de remesasicyo créditos, con la finalidad de

satisfacer una necesidad hoy no atendida por omuestircado financiero tradicional.

Por lo que al mercado se refiere, el punto 2.1.cdeftulo Il - El Mercadomuestra la
potencialidad que tienen las remesas, no solo éndaanérica, sino ademas en nuestro

pais, al ponderar, la cuantia de los flujos y dealttores involucrados en el proceso.

Al hablar de micro créditos —cuya potencialidad awlizada en el punto 2.3 -
Potencialidad de las micro finanzas - del capituites mencionado- , podemos inferir que
en nuestro pais esta porcion de mercado esténtitd inexplorada por las entidades
financieras tradicionales, con la consecuenciaegies sectores estan siendo abordados

por prestamistas informales o entidades de migditcr que cobran altas tasas de interés,
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sin ofrecerles a los componentes de este mercadio,/d que ellos necesitan del sistema,

como productos de ahorro, transferencia o micraresg

Al desarrollar el Capitulo Il - Los Product@ntendemos que estamos poniendo de relieve

un material muy util para poder pergefiar produattecuados para este mercado.

La recoleccién de experiencias de entidades, tktiooamericanas (Banco Sol) como
europeas (La Caixa), muestran que la idea ya ésté@lcs explotada con éxito en otras
latitudes; solo se trata de adecuar los mecanisd@satencion, comprendiendo las

necesidades de los componentes de este mercado.

6.3. Plan operativo
Es la parte del plan donde se ponen de manifiestditintos procesos para la elaboracion
del producto o servicio, desde su nacimiento hgatllega al cliente, ponderando los

costos y las inversiones necesarias hasta coklganroducto en el mercado.

De las caracteristicas de los productos a ofraceste mercado — desarrollados en el
capitulo Il Los Productos -, de la tecnologia sac& -sugerida en el capitulo IV La
tecnologia - y de la definicion de la metodologeaatencion mas adecuada, - sugerida en el
capitulo V - surgiran las necesidades de inversioactivos fisicos y los gastos operativos
gue la nueva unidad de negocios debera afrontar paa adecuada atencién de este
mercado.

Por otra parte, en este apartado del plan de rey@a analizan los temas legales y

normativos que regiran la actividad.

Vimos que la normativa permite la adecuacion alcaw, es decir, nada impide al menos
desde el punto de vista de la entidad de contradmter disefiar un modelo de negocios que
priorice la necesidad del mercado a atender, eigmthal al servicio financiero como un

servicio publico, de alli la sugerencia de que esta desarrollado por la banca social,

entendiendo a la misma como la estatal o cooparativ
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6.4. Plan Financiero

En esta parte del plan de negocios se combinddamacion del plan de marketing — flujo

esperado de ingresos — con el plan operativo —fagperado de egresos (Costos e

inversiones)- determinando las necesidades de $fogde se deberian requerir en cada

etapa de la evolucion del negocio y los excedequesel mismo producira.

Aqui deberemos definir una tasa de retorno deviar&on que se centre en el hecho de
esta unidad de negocios sea sustentable en elpt&apo, sin afectar el funcionamiento

la entidad madre.

que
de

De la comparacion de esta tasa, con la tasa qugaedefinida la entidad como “de

corte” para el emprendimiento de nuevos proyectsgira la respuesta a la pregunta de

si es factible o0 no este negocio como fue ideadogb@ropio banco.

Conclusion
Del plan de marketing podemos inferir los ingresokos costos y las inversiond
necesarias para lograr el adecuado funcionamiente th nueva unidad de negocid

surgiran del plan operativo ademas de dar respuestsi el proyecto es realizable des

un punto de vista técnico y normativo. El plan fineiero nos devolverd comp

informacion una tasa de retorno que nos mostrara &ractivo de las inversiones
realizadas.

Con el desarrollo de estos conceptos, podremos mmpuesta a si el proyecto
realizable desde el punto de vista técnico y nolintal si es atractivo desde el punto

vista financiero.

S
S
de
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Conclusion

Final
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Se ha desarrollado en la presente tesina, unader@malisis que demuestran, no solo la
necesidad sino la posibilidad concreta de desarroti negocio a través de la combinacién
de los proceso de remesas y microfinanzas, entedaieste Ultimo como servicio de

préstamos, ahorro y seguros, adecuados a estedo@&secial.

Se ha mostrado que en nuestro pais, el mercadoofmanmciero se encuentra
subdesarrollado en comparacion con otros paisesnogc con una penetracion
practicamente despreciable, atendiendo actualnaestéo el 0.3% de la clientela potencial

estimada.

De manera intuitiva, esto puede verse como unarenoportunidad de negocio, tan solo al

observar el insignificante grado de penetraciorste mercado.

¢Por que las remesdy esto constituye un interrogante valido, ya quegestro pais no
resulta significativo este mercado en términos maconémicos; pero no podemos perder
de vista que cientos de miles de inmigrantes deepdiermanos como Bolivia, Paraguay y
Perd, hoy se encuentran desatendidos en sus reteside caracter financiero por estar
excluidos del sistema formal.

No menos importante es la cantidad de compatripiashoy reside en el exterior y envia
remesas a sus familiares en nuestro pais.

Se ha mostrado, a través del analisis de divestoslios de especialistas, que existe una
coherencia entre los individuos que utilizan edcamismo de remesas y el los que
requieren productos microfinanciero, ya que pos@milares caracteristicas.

La respuesta entonces a esa pregunta seria tale siompo:Por que no.

Estos procesos son en cierta forma, sinérgicaslsssatiende en forma adecuada.

Los flujos de fondos que representan las remegpagden generar capacidad prestable
para ser volcada en préstamos para los mismos em@m@ndedores que realizan las

remesas, sirviendo éstas mismas como una demdstrde la capacidad de generar

ingresos de parte del remitente.
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Se mostr6 que no son ciertas muchas de las idem®rmebidas con respecto a los
componentes de este nicho de mercado, los mismeepusoportar tasas de interés que
permitan cubrir el alto costo operativo que implisa atencién, son potenciales
demandantes de productos de ahorro, mas bien goridgad y facil acceso a los fondos
que por el atractivo de la tasa, requieren servid® transferencia de fondos y medios de
pago adecuados y a costos razonables, como asiétamilicro seguros que cubran el

riesgo de su actividad.

Podriamos afirmar entonces que la desatencion tke resrcado atiende mas a un
preconcepto de la llamada banca comercial tradatiogne a una inviabilidad desde el
punto de vista de la generacidn de una rentabilédituada a través de la colocacion de

productos que habitualmente se colocan en indigidue estan dentro del sistema.

El disefio de productos adecuados aparece comosafiaéteresante de abordar, implica
un cambio de mentalidad en la banca tradicionah \giwvo de su mirada a este mercado
desatendido, no solo con un objetivo de lucro, s&ntbién con un objetivo social, de alli el

énfasis de mencionar que esta tarea deberia selaglagor la banca cooperativa o estatal.

Las normas, como se ha visto, permiten adecuaribenametodologias de atencion con la
finalidad de acercar la entidad al individuo, & gqiebera adecuarse a sus necesidades y no
al revés. Si existe una “banca privada” que se tadalpindividuo de altisimos ingresos,
porque no pensar que también puede ser negocioadesa banca microfinanciera para
atender a esa enorme cantidad de individuos que @sbgs excluidos del sistema

tradicional.

La respuesta a este planteo podria implicar vesjtajasolo sociales sino econémicas y de
riesgo, ya que se atomizaria de tal manera laraagae la misma seria menos vulnerable a
las crisis ciclicas a las que estamos acostumhrados

Otro tema de no menor importancia, es la realidshpy se vive en lo que respecta a la

crisis financiera internacional.

Un informe del Banco del Banco Interamericano @sdprollo del 16 de marzo de 2009,
sefiala que
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“Tras casi una década de crecimiento, las remesa&maérica Latina y el Caribe
declinarian en el 2009, por primera vez desde qu&a&nco Interamericano de
Desarrollo comenzé a medir estos flujos en el 20@D).cambio de tendencia
ocurrio en el cuatro trimestre del 2008.”
El dltimo afio, los paises de Latinoamérica y elbearecibieron en su conjunto 69.200
millones de ddlares, resultando un incremento d&bo0respecto del afio 2007, pero si se
compara el ultimo trimestre de 2008 con el ultimméstre de 2007, aqui se observa una
baja del orden del 2% en las remesas generadas.
Seguramente este proceso se acentuara duranesehw afio 2009.
Incremento en el desempleo, aumento en los rebaloa el inmigrante y las fluctuaciones
en los tipos de cambio son elementos que tambiglasel BID como atentatorios a este
proceso.
Otra de las consecuencias de esta crisis, es taac&n del dolar frente a monedas
latinoamericanas como el real o el peso mexicane, de acuerdo a lo mencionado en el
mismo informe del BID, han atemperado en partdegte negativo de la baja en los flujos
de remesas.
El mismo informe, sefiala que los inmigrantes estas habituados a enfrentar este tipo de
crisis, y poseen un poder de adaptacion mas ddadoque el habitante del pais anfitrion,

generando un mayor esfuerzo para mantener eldeif@mesas para sus familias.

También cita una opinion del FOMIN (Fondo multitaiede inversiones), estima que esta
crisis ofrece una oportunidad para incorporar a fexd@dias que reciben remesas al sistema
bancario formal.

La gerente general del FOMIN, Julie Katzman, obseque la mayor parte del dinero
enviada por los emigrados se destina a alimentestinventa, medicinas y vivienda,
brindandoles a estas familias alivio en tiemposeskeechez. Sin embargo, menos de la
mitad de estos hogares tienen cuentas bancarlas gne podrian mantener sus ahorros.

¢ Es entonces esta crisis una verdadera oportunigach potenciar estos mecanismos

combinados de remesas y microfinanzas?

La respuesta a esta pregunta amerita otro tratmae centrado en la actual coyuntura, pero
podriamos afirmar que hoy los mecanismos que irreahcauzar las remesas a través de
canales formales, incrementaran la posibilidad deeso a los distintos servicios
financieros de parte de estas familias, colaboragmloel proceso de democratizacion

financiera del que tanto se ha hablado en el presexbajo.
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La integracion del proceso de remesas con losnthistimecanismos microfinancieros,
podran, a partir del desarrollo de productos addmsia este mercado, combinados con
mecanismos de atencién acordes a este segmentigeraoren cierta parte el impacto

negativo generado por la crisis financiera.

La baja en los costos de transferencia de remekaxyro al acceso de préstamos para el
desarrollo de micro emprendimientos viables y laspa a disposicion de otros tipos de
productos como medios de pago y seguros, impacpasitivamente en el nivel de vida de

poblaciones hoy marginadas del sistema.

La economia mundial ha cambiado, ¢ no sera necgdantear un cambio de paradigma en

lo que se refiere a la atencion de sectores hagmzslos del sistema?

En estos aspectos, el analisis desarrollado emeskpte trabajo, intenta demostrar que
todo esto es factible desde el punto de vista @gocio y realizable, técnicamente

hablando.

Hoy contamos con los medios adecuados para lograa @atencion a bajc
costo y la normativa es coherente con los objetiplasteados.

=

Solo tenemos que tener la voluntad de enfrentareestesafio con Id
conviccion que no solo estamos en busca del lusip que perseguimos un
fin social reflejado en el aumento de la democradiaanciera a través dej
acceso de importantes segmentos de la poblaciéndusyergados, a la gran

gama de servicios que hoy ofrece la banca tradiailon
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1987-1992.

Miguel Delfiner es Analista Principal de la Gerencia de Invesiayees y Planificacion
Normativa, Sub Gerencia General de Normas. BCRA.

Lara Goldmark: es especialista senior en desarrollo e invediga sobre desarrollo

empresarial en Development Alternatives, Inc. EthBga, Maryland. Tiene numerosos
escritos y amplia experiencia en enseflanza aceecamitrofinanzas y desarrollo

empresarial; anteriormente, trabaj0 para la Uniddel Microempresa del Banco

Interamericano de Desarrollo. Como asesora del @afacional de Desarrollo de Brasil,

entre 1999 y 2003, elabor6 un conjunto integral ldgramientas de gestion de
microfinanzas en portugués y redacto una seriatiiilds que han dado forma al debate
en torno al desafio que las microfinanzas enfreateAmérica Latina, en relacion con los
grandes paises.

David C. Grace Gerente ejecutivo del Consejo Mundial de Coopeasatde Crédito
(WOCCU, por sus iniciales en ingles). Responsablaldsarrollo del servicio de la red de
transferencias internacionales (IRnet) y su aplicaen paises tanto industrializados como
en desarrollo. Tiene una maestria en la Universida@/ashington, en San Luis (EEUU) y
se gradu6 con honores en la Universidad de San(E&UU).

Raul Herndndez Coss:Especialista en el sector financiero, trabaja omnidad del
Banco Mundial responsable de la ejecucion de mési@ontra el lavado de dinero y contra
la financiacién del terrorismo, en el Departamed& Banco Mundial de Integridad
Financiera del Mercado. Ha sido director del grgigotrabajo para la participacion del
banco en la iniciativa de Sistemas de Transferenda la Cooperacion Econdmica
Pacifico Asiética (APEC). Publicé los estudios soborredor de transferencias Estados
Unidos-México y Canadéa-Vietnam, los cuales ofretmmtiones sobre el vuelco de los
sistemas informales de transferencias a los sistéonaales.

Maria Jaramillo: Es directora de Productos de Remesas y Ahorro ednldad de
Marketing y Desarrollo de ACCION Internacional ynoo consultora en la unidad de
Micro Empresas del Banco Interamericano de Dedarr@btuvo un titulo en Politica
Internacional con especializacion en Economia eprldly College. También tiene un
titulo en Relaciones Internacionales, con espeeakilbn en Economia Internacional y
Ameérica Latina, de la Escuela de Estudios Inteoredes Avanzados Paul H. Nitze de la
Universidad John Hopkins.

Hugo Kantis: Coordinador Programa de Desarrollo Emprendedaedior Maestria en
Economia y Desarrollo Industrial at Universidad idaal de General Sarmiento
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Antonique Koning: Consultora de relaciones institucionales del ttti Mundial de
Bancos de Ahorro (WSBI). Es responsable de lasimlas con los bancos de ahorro y de
consumo en América y el Caribe y de las relacioeese WSBI y organizaciones
internacionales como las Naciones Unidas.

Fernando Lozano AscencioEs doctor en sociologia recibido en la Univerdida Texas
en el afio 1999. Por otra parte, ha realizado urestnia en demografia en el Colegio de
México en el afio 1993 obtuvo una Licenciatura eyetmeria Agronoma en la Universidad
de Chapingo en 1983. Se ha ocupado de investigaffel@dmenos migratorios tanto
internos como internacionales, especializdndosal analisis de la inmigracion mexicana
en Estados Unidos de América. Otros proyectos destigacion se ocupan del fenémeno
de remesas desde Estados Unidos hacia paisesimigabaérica, en especial México.

Samuel Munzele Maimbo Especialista principal del sector financiero Bahco Mundial
en la region Asia meridional. A partir de 2002, Mbab ha dirigido el trabajo del Banco
sobre sistemas informales de transferencias desesmé&ntre sus publicaciones sobre el
particular, se incluye un Documento Ocasional &®&ll titulado “Sistemas informales de
transferencias de fondos: analisis del sistemarirdb Hawala”, “Los intermediarios del
cambio de dinero en Kabul: estudio del sistema Haea Afganistan” y “Remesas de los
trabajadores emigrantes en la region Asia meridlio@an anterioridad a su vinculacion
con el Banco Mundial, trabajo como inspector bancaenior del banco de Zambia
(1995/1997) y brevemento como auditor en Price Yhatese. Obtuvo el doctorado en
administracion publica y una maestria en admirggirade negocios en la Universidad de
Manchester y en la Universidad de Nottingham, retgemente.

Beatriz Marulanda: economista y consultora, se ha desempefado duosntdtimos 14
afios en areas de microfinanzas, que incluyen disesnde sistemas financieros e
instituciones que estan desarrollando servicicanfiteros para personas de bajos ingresos.
Ha llevado a cabo proyectos para el gobierno derGllk, el Banco Mundial, el BID, la
Corporacion Andina de Fomento (CAF) y la GTZ GMBH dlemania. Se ha
desempefiado durante 12 afios en el banco cent@dldmbia, Banco de la Republica. En
la actualidad es presidenta de la junta directiedad Fundacion Social, propietaria del
Banco Caja Social, una institucion pionera en lacfica de servicios financieros a los
pobres en Colombia.

Tomas Miller-Sanabria: es oficial de inversiones senior en el Fondo Nai#ral de
Inversions (Fomin) del Banco Interamericano de De#ia, en Washington, D.C. Con
anterioridad, se desempefio como ejecutivo en ladCacion Andina de Fomento (CAF),
en Caracas Venezuela; como vicedecano en el Sty@anerale Constarricense, de San
José. Ha obtenido un MBA (1986) en la Universidaddillas y un doctorado en economia
agricola y de recursos en Colorado State University

Sergio Navajas: Es especialista en Microfinanzas de la Divisioaqueias y Mediana

Empresa del Departamento de Desarrollo Sostenilele BAnco Interamericano de
Desarrollo.
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Manuel Orozco: Es asociado senior en el Dialogo Interamericaansgfa en el Instituto
del Servicio Exterior de Estados Unidos. Ha tradb@jeomo consultor sobre politicas para
varias organizaciones en Centroamérica, Estadoslogny Sudafrica, programas de
desarrollo en las areas de democracia y gobieshicoano sobre migracion y remesas.
Tiene un titulo en Ciencias Politicas de la Unidad de Texas en Austin, un Master en
Administracion Publica y Estudios Latinoamericanos, un titulo en Relaciones
Internacionales de la Universidad Nacional de CBsta. Ha publicado en forma extensa
acerca de remesas, democracia, migracion y relgioternacionales.

Maria Otero: es presidenta y directora ejecutiva de ACCION Hhdeional, que presta
servicios a alrededor de 1.8 millones de cliertes, una cartera activa de mas de 1,3 mil
millones de ddlares. Dirige las tareas de est#ucg&in en 22 paises de América Latina, el
Caribe y Africa. Es presidenta de la junta dirextie Accion Investments in Microfinance,
SPC, una firma que invierte en instituciones deronfmanzas. Es miembro de la junta
directiva de Banco Sol (Bolivia), Mibanco (PeraCgmpartamos (México). Mundialmente
reconocida como una voz importante en la microftaaes autora de diversas monografias
sobre el tema.

Cristina Pailhé: es gerente de la Gerencia de Investigacion y fRlacion Normativa;
Subgerencia General de Normas del BCRA.

Silvana Peron es Analista Senior de la Gerencia de Investigasion Planificacion
Normativa, Sub Gerencia General de Normas. BCRA.

Susan Pozo es profesora de Economia de la Universidad dehiyihnn Occidental en
Kalanmazoo, Michigan, y han ensefiado en la UnigdacsEstadual de Pennsylvania. Ha
generado extensas publicaciones acerca del temmentEsas, migracion y regimenes de
tasa de cambio en prestigiosas publicaciones dgéilome

C.K. Prahalad: es Profesor de la catedra Harvey C. Fruehauf dmidistracion de
Negocios en la Universidad de Michigan, EscuelaPdstgrado. El Dr. Prahalad se
especializa en estrategia corporativa y en el papélalor de la alta gerencia en empresas
multinacionales grandes y diversificadas. Entreraushos libros y articulos se encuentra
Compitiendo por el Futuro, en co-autoria con Gawamidl. EI Dr. Prahalad ha sido
consultor de la alta gerencia de empresas como AT&argill, Eastman Kodak,
Honeywell, ICL, Philips, TRW, Quantum, NCR, y Oracl

Dilip Ratha: Economista principal del Grupo del PerspectivaksRisarrollo, del Banco
Mundial. Ha trabajado extensamente en temas dedi@aedn internacional, entre ellos los
factores determinantes de la financiacion oficeapel desarrollo, deuda a corto plazo y
crisis, inversion extranjera directa sur-sur y asagiento de cuentas por cobrar. Se lo
considera uno de los expertos mundiales en rendeslas emigrantes internacionales. Con
anterioridad a su vinculacion con el Banco Mundrabajéo como economista regional para
0s marcados asiaticos nacientes en Credit Agriodlesuez. Antes, habia sido profesor de
macroeconomia del Instituto Indio de Gestion, Ahamedi- Tiene un doctorado del
Instituto Indio de Estadistica, Nueva Delhi.
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Richard Rosenberg: Asesor financiero de paises del CGAP — (De su sighaingels:
Grupo consultivo de ayuda a la poblacion mas poleskespecialista en micro finanzas y
doctorado en la Universidad de Harvard.

Marguerite S. Robinson:es una consultora independiente en microfinanzdssgrrollo
social y econdémico al igual que escritora. Ha fjadh@ extensamente en areas rurales y
tribales de Asia y con los pobres urbanos. Ha derpor muchos afios como consejera para
el Ministerio de Finanzas de Indonesia y el BankyRa Indonesia para desarrollar su
sistema de microfinanzas. Ha trabajado en Asidcd\fy América Latina, aconsejando a
gobiernos, bancos, donantes y demas. Ha escrithoadibros y articulos acerca de las
microfinanzas y el desarrollo.

Roberto Suro: es director del Centro Hispano Pew, organizaciéringestigaciones y
analisis de politicas con base en Washington, DCpé&tiodista, tiene casi 30 afios de
experiencia escribiendo cobre temas hispanos y dgacon. Es graduado de la
Universidad de Yale y la Universidad de Columbia.

Richard Stutely: ha sido colaborador en el Ministerio Britanico Fleanzas, ocupandose

de la planeacion de una importante gama de negdeiesmiembro de la bolsa de valores
del Londres, banquero inversionista y director anistriativo de importantes firmas

internacionales.

Luis Tejerina: Es economista de la Unidad de Pobreza y DesiglialdieDepartamento de
Desarrollo Sostenible del Banco Interamericano dgaxollo.

Donald F. Terry: ha sido gerente del Fondo Multilateral de Inversg(Fomin). Antes de
unirse al Fomin, Terry fue subsecretario asisteeteDepartamento del tesoro de Estados
Unidos y director de personal del Comité Econdén@omjunto, el Comité de la Camara de
Representantes sobre ética. Graduado en Cienclagd2en el Universidad de Yale
(1968) y graduado del Programa de Gerentes Semogadierno de la Facultad de
Negocios de la Universidad de Harvard en 1978.

Patricia Weiss Fajen: es investigadora senior asociada al Instituto paiastudio de la
Migracion Internacional (ISIM) en la Universidade dGeorgetown, donde realiza
investigaciones y dicta cursos sobre reintegragioreconstruccion post conflicto. Ha
trabajado con el Alto Comisionado de las Nacione&lab para Refugiados, el Instituto de
Investigaciones sobre Desarrollo Social de las dtees Unidas y el Instituto de Desarrollo
economico del Banco Mundial.

Glenn D. Westley: es asesor senior de microempresa de la Divisidviid®, Pequefia y
Mediana Empresa del Departamento de Desarroll@BSibst — Banco Interamericano de
Desatrrollo.

Steven R. Wilson: Ha trabajado en el Fondo Multilateral de InversoiiEOMIN) del

Banco Interamericano de Desarrollo desde 2000, eloathbora en el desarrollo de nuevas
prioridades, incluyendo aquellas en las areas deesas de migrantes, comercio e
integracion y estandares internacionales. Es Dectdconomia recibido en la Universidad
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de Tennessee en 1992. Ha enseflado Economia emnvirdidad de Webster en Viena y
ha sido asistente de investigacion del Centro deaidello de La Administracion de La
Universidad de Tennesse.

René Zentenoes actualmente profesor-investigador del Centrastadios Estratégicos y

coordinador del Centro de Investigacion Demograficdnformacion Geografica del

Tecnolégico de Monterrey Campus Guadalajara. Miemtdel Sistema Nacional de

Investigadores desde 1993. Realiz0 estudios detrizaes demografia en El Colegio de
México (1983-1985) y de doctorado en sociologi@mdgrafia en la Universidad de Texas
en Austin (1989-1993). Estancia posdoctoral en havéisidad de Pennsylvania (1996-
1998).
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