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Resumen

En los Ultimos afios con |os cambios acel erados en la economia, en laculturade adquisicion, en las
estructuras administrativas, en la sociedad en genera y la globalizacién, han surgido nuevas
modalidades en los servicios financieros entre ellos los microcréditos, que consisten en préstamos

para que personas 0 peguefias empresas gecuten proyectos de inversion.

El proposito de este trabajo es desarrollar un manua de educacidon financiera que facilite
herramientas para que las personas de estratos 1, 2 y 3 de los municipios de Guarne, Rionegro y
Marinilla puedan tomar decisiones acertadas con respecto al acceso alos microcréditos, mediante
la metodologia cudlitativa y bajo un enfoque descriptivo, tratando de dar recomendaciones y
gjemplos sencillos para aplicar en lavida cotidiana, de manera que tengan opcién de acceder alas
entidades microfinancieras y que puedan organizar su presupuesto, adquiriendo obligaciones hasta

su capacidad de pago, evitando el sobreendeudamiento y cuidando su patrimonio.

Palabras clave: Microcréditos, microfinanzas, sector rural, manual, entidades financieras.
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Abstract

In recent years with rapid economic, the acquisition culture, in the administrative structures, the
society in general and the globalization, new modalities have emerged in financial services with
each other the microcredits, these are loans for persons or small enterprises to implement

investment projects.

The purpose of this project is developed a manual of financial education to provide tools for the
lower classes (1,2, y 3) of Guarne, Rionegro and Marinilla town can make right decisions about
the microcredit access, through the cualitative methodology and through descriptive focus, tries to
give recommendations and simple examples to apply to everyday life, so they can acces the
microfinance entities and they can organize their budget, acquired obligations still their payment

capacity, avoiding the overindebtedness and caring their wealth.

Keywor ds. Microcredits, microfinances. rural sector, manual, financia instituitions.
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1. Objetivos
1.1 Objetivo General

Proponer un manual de educacién financiera a través de estrategias que faciliten la
formacién y la preparacion de los usuarios para acceder a créditos en entidades microfinancieras

de Guarne, Rionegro y Marinilla.

1.2 Objetivos Especificos

¢ Redlizar unarevision bibliogréfica sobre los antecedentes y la evolucion que hatenido € sector
Financiero en los Ultimos afos.

e |dentificar los diferentes clientes que existen en el Mercado Financiero con €l fin de adaptar €
Manual a sus necesidades.

o Establecer estrategias que faciliten latoma de decisiones financieras a l0s usuarios para que

accedan alos servicios de microcréditos.
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2. Planteamiento del Problema

En Colombia por lo general, las personas se ven obligadas a endeudarse porgue sus salarios
solo les alcanza para cubrir sus necesidades basicas de alimentacion, servicios y escasamente
vestuario, por lo tanto, para la adquisicién de otros elementos o activos que le generen ingresos
adicionales, que le ayuden alograr sus metas o que le garanticen unamejor calidad de vida, se ven
obligados aincurrir en préstamos que en muchos casos, resultan siendo una gran dificultad porque

sus ingresos no suficientes para cubrir cuotas e intereses tan altos.

Una de las causas gue llevan a que se presenten este tipo de situaciones, es la fata de
educacion financiera en medio de un mercado cambiante, exigente y competitivo, en cua se

ofrecen diversidad de productos y servicios gue en muchos casos resultan innecesarios.

En muchos casos, por cuestiones culturales o de costumbre o por dificultades de
acceso a productos y servicios financieros, algunas familias ahorran, se endeudan,
adquieren seguros 'y envian o reciben giros de manerainformal , lo cua lesllevaa

asumir riesgos innecesarios y sobrecostos (Fundacién delaMujer , 2012, p. 1).

En la actualidad, e mercado financiero es muy diverso, o que ha ocasionado
inconvenientes reflejados en las malas decisiones ala hora de invertir, el sobreendeudamiento, la
falta de claridad en las transacciones financieras y otros aspectos que han afectado enormemente
el patrimonio personal, familiar y social.

Segun mi experiencialaboral, es notorio que en € Oriente Antioguefio |as personas de mas
bajos ingresos, son las que mayor endeudamiento poseen en entidades financieras, hay casosen los
que esos recursos son utilizados para e cubrimiento de necesidades bésicas, por lo tanto, con €
disefio de un manual de educacion financiera, se pretende que los hogares donde se cuenta con
Menos recursos, se concienticen del manegjo de sus obligaciones financieras y se puedan tomar
mejores decisiones a futuro, planeando gastos y estableciendo prioridades en sus inversiones, de
manera que puedan tener buen manejo de sus obligaciones y que se cumplan |os pagos respectivos.

El mercado financiero es muy diverso tanto en las empresas que se enfoca como en los
productos que ofrece, o que ha originado dificultades que se ven reflgadas en
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sobreendeudamiento, las malas decisiones a la hora de invertir, la falta de claridad en las
operaciones financieras y otros factores que afectan el patrimonio personal, familiar, empresarial

y social.

Por o anterior, se quiere proponer un manual en el cual sele ayude a cliente a organizar sus
cuentas de forma didéactica, implementando € manejo de ingresos, egresos, las opciones de pago y
garantizando €l acceso a los préstamos en entidades microfinancieras de Guarne, Rionegro y
Marinilla. Este manual de educacién financiera cuenta con estrategias claras y concisas tanto para
la entidad como para el cliente, el cua busca facilitar con una terminologia clara, basada en
giemplosdelavidadiaria, con el fin de concientizar a cliente del beneficio o del riesgo en e cual

puede incurrir en el momento del otorgamiento del crédito para su inversion.

2.1. Formulacion del Problema

¢El disefio de un manual de educacion financiera puede contribuir a un mejor acceso
alos créditos en entidades microfinancieras de Guarne, Rionegro y Marinillay a generar culturay

educacién del manejo del dinero?
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3. Justificacion

De acuerdo a planteamiento del problema se haevidenciado que se debe empezar aredlizar
un exhaustivo seguimiento a el otorgamiento de créditos para |os estratos socioeconémicos mas
bajos que en este caso son € 1, 2 y 3, ya que son |os que estan aumentando la tasa de morosidad
debido a que su capacidad de endeudamiento es baja con respecto a sus ingresos, por lo tanto,
surgen interrogantes sobre cuéles son los procedimientos que estan utilizando los sistemas de las
microfinanzas para el otorgamiento de créditos y si se ha elaborado un manual para evitarlo o un
estudio socioecondmico para contrarrestar € alto grado de este; ademas, s se incentiva la

generacion de pymes.

De acuerdo con estos planteamientos e interrogantes se evidencia que se es necesaria, la
implementacion de un manual de educacion financiera, € cua permitira tanto a las entidades
financieras como alos clientes tomar |as decisiones mas acertadas para el acceso ael otorgamiento
de microcréditos, sin necesidad de recurrir aaternativas informales con tasas de interés demasiado
altas como los conocidos paga diarios o los gota a gota. Adicionalmente, esta puede ser unaforma
de incentivar la formacion de empresas 0 microempresas a través de |la financiacion de proyectos
de negocio, ser la manera de que la poblacion pueda adquirir su vivienda o de que lleven a cabo
sus propésitos. Es relevante entonces, promover larealizacion de un documento que explique paso
a paso, los procedimientos necesarios, 10s requisitos y 10s conceptos basicos para entender el
mundo financiero y tener mayores oportunidades de acceder alos servicios que este suministra de
acuerdo con sus necesidades y posibilidades; se desea redlizar un estudio de las formas y
modalidades de crédito, de manera que através de la guia, se pueda dar € mejor asesoramiento al
cliente y contribuir en e apoyo de sus proyectos y en larealizacién de sus metas a corto, mediano

y largo plazo.

El manual surge especialmente por la experiencia laboral que se tuvo respecto a dichos
temas, ya que se evidenciaron falencias con respecto a mundo de las microfinanzas, por dicha
razon, se busca implementarlo para ofrecer apoyo tanto a clientes como a las entidades
microfinancieras del sector en estudio, para brindar tranquilidad, asesoria 'y apoyo ala horade la
realizacion de los trdmites. Se pretende que las entidades financieras se concienticen en dar un

excelente servicio a sus clientes con unainformacién muy claray oportuna, paraasi fortalecer sus
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relaciones y mejorar las constantes probleméticas de morosidad gque se vienen presentando en el

mercado de las microfinanzas.

Con esta implementacion del formato en el sistemafinanciero, se busca e beneficio tanto
paralos directivos, como paralos asesores de las entidades quienes tienen ala mano informacion
claray transparente que permita a los colaboradores brindar informacion pertinente para la toma
de decisones de los clientes de manera que puedan otorgar créditos evitando el
sobreendeudamiento y un desgaste en el cobro de cartera, tiempo que podra ser invertido en atraer
nuevos y posibles clientes. También se benefician con larealizacion de esta guia usuarios de zonas
rurales, de baj os estratos socioecondémicos y lacomunidad en general, que estéinteresada en llevar

a cabo sus ideas de negocio u otro de libre inversion.

Finamente, este trabgjo busca darle una solucion adecuada y pertinente a cliente,
indicando las ventgjas y desventajas en |os otorgamientos de créditos, para que este de maneramas
consciente tome sus propias decisiones y asimile, que debe cumplir por un periodo de tiempo con
su obligacion siendo muy puntual, que esta sujeto aunatasa de interés que puede ser fijao variable,
que también hay unos seguros que en muchos casos son opcionales. Con este manual se pretende
dar soluciones también alas entidades financieras como a sus clientes, proponiendo un estudio més
exhaustivo de launidad familiar, delosingresosy |os gastos mensual es, brindando un servicio con
valor agregado, para que asi, en e momento del otorgamiento del crédito se pueda concientizar
sobre su plan de inversién y realizar un continuo acompafiamiento para asi, evitar un mal uso del

dinero otorgado en €l crédito.
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4. Estado del arte

Para la construccion de este capitulo se han tenido en cuenta una serie de textos que
hablan sobre |a historia colombiana del sector financiero y € de las microfinanzas, laimportancia
que ha cobrado el microcrédito y e crecimiento que ha tenido este en los Ultimos afios,
especialmente para personas de menos recursos y de zonas rurales, micro, pequeiios y medianos
empresarios, como una posibilidad de financiar sus inversiones paraobtener recursosy mejorar sus
ingresos. Esta modalidad ha cobrado importanciaen €l desarrollo de organizacionesy por lo tanto,
se viene posicionando en un mercado cada vez mas diverso y con mayores necesidades de

financiacion.

En Colombia la regulacion con respecto a sistema financiero fue retrograda, en € afio
1847 sevino aproponer la creacion del Banco Nueva Granada, pero no fue efectivo por lafatade
recursos por parte del Estado, para el afio 1864 se “penso en la creacion de un banco nacional
otorgando el derecho de emitir billetes a ciudadanos ingleses, pero las clausulas del contrato
impidieron que tales ciudadanos aceptaran” (Toro, Pefialozay Bustamante, 2012, p. 13). Setardd
dos afios mas para que se constituyera el Banco Estados Unidos de Colombia el cual no fue una
opcioén concreta por el mismo inconveniente anterior, para 1880 con el gobierno de Rafael Nufiez,
fue més efectivo € intento con la generacion del Banco Nacional pero alin con muchas falencias
debido a que los billetes emitidos, debian ser aceptados por |a banca privada, pero finamente
Nufiez consiguié recuperar la solvencia del sector financiero hasta su muerte porque e dinero
empezO a devaluarse en gran medida, luego se cre6 e Banco Central, sin mayores resultados

porque se cred en 1905 y se liquidd en 1909.

El Banco de la Republica fue creado después de la mision Kemmerer en 1923, trayendo
consigo una serie de modificaciones importantes para el comportamiento financiero del pais “El
Banco de la Republica realizo reformas importantes con el fin de que la economia del pais no
sufriera afectaciones” (Toro et a., 2012, p. 15), entre ellas: regulacion del cambio de moneda
extranjera, creacion de lajunta monetaria, en 1993 el Banco garantizo la estabilidad de la moneda,

entre otras.

Segun (Toro et al., 2012):
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Laevolucion en e mercado financiero permitié que la economia colombinatuviera
matices positivos en el campo interno y externo, se alcanzaron progresos aceptables

admitiendo €l incremento de empleo en sectores como: la agriculturay laindustria.

La modificacion a la politica exterior trgjo condiciones més optimistas para la
expansion de los mercados externos y € adelanto positivo de las actividades de
produccion, comercializacion y distribucion, que propiciaron una mayor dindmica

financiera (p. 19).

Por otro lado, los microcréditos en Colombia surgen en e siglo XX ala par con otros
paises por la necesidad de apoyar alos sectores mas vulnerables, proceso que se da en tres fases:

crédito subsidiado ala agricultura, los microempresarios y 10s servicios microfinancieros.

La primera etapa (1950-1970) se caracterizd porque entidades publicas brindaron apoyo
a los mas pobres, bagjo e supuesto de que segiin Barona (2004) “la pobreza podria ser superada
mediante un incremento en productividad si se les otorgaba crédito a los pequefios agricultores”
(p. 83), estos servicios suministrados por empresas del Estado, finalmente no fueron efectivos por

falta de apoyo poalitico.

La era de los microempresarios (1980-1996) se da con la aparicion de nuevas figuras
como las microfinanzas, las cuales se reconocen como entidades sin &nimo de lucro o bancos
juridicos especiales:. las cuales se dedicaron a “prestar pequefias cantidades a individuos y grupos,
utilizando métodos muy bésicos de crédito y unadiversidad de mecanismos para estimular €l pago”
(Alzate & Correa, 2012, p. 17) y esasi como “el concepto que prevalecia entre estas organi zaciones
eraque a pesar de carecer de colateral, |os pobres eran capaces de amortizar |os préstamos si seles
proveia de incentivos apropiados, tales como acceso a préstamos adicionales a una fecha
predeterminada” (Barona, 2004, p. 84). La etapa de los servicios microfinancieros dada a finales
de los afios noventa tragjo una nueva idea de que |os méas pobres también requerian de otro tipo de
servicios financieros como los ahorros 'y os seguros, por |o tanto, en esta época se trato de corregir
errores del pasado con la ampliacion de los portafolios de servicios para facilitar “la provision del
crédito a los mas pobres entre los pobres” Kirkpatrick & Maimbo, (2002) citados por Barona, (2004,
pp. 85-86).
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Seguidamente entendiendo que fue dificil la consolidacion del sistema financiero y
microfinanciero colombiano, se hablar4 sobre la importancia que ha cobrado este sector,
especialmente en los Ultimos afos. El articulo que trata de la importancia que ha venido
desarrollando €l microcrédito en las entidades financieras, habla de que gracias a microcrédito se
ha obtenido un gran éxito a nivel mundial por e favorecimiento alas personas de menos recursos
econdmicos con la gran responsabilidad social en su otorgamiento, el cual ha generado una
mejoramiento en la calidad de vida del microempresario y su familia, €l autor resalta que segin
informacion suministrada por € Banco de Desarrollo de América Latinay sus homénimos en las

distintas regiones del mundo:

Se encuentra que el microcrédito ha tenido en gran medida un éxito notorio, € cual, sin
duda al guna debe venir ligado a unaregulacion claray especifica, especia parael desarrollo de la
misma, dadas las caracteristicas de esta, y también, de una estrategia de aplicacion capaz de
permear todos los sectores de la economia que a priori se verian beneficiados con la figura,
enlazandolo asi, con aquellos que se buscaria que de manera accesoria presentaran un cambio

importante (Garavito, 2016).

También se resaltalagran participacion del sector rural en los microcréditos porgque se han
promovido la generacion de pequefias y medianas empresas y por esta razén, se han generado
estrategias 0 mecanismos para incentivar esta figura como “a la creacion del Fondo de
Microfinanzas Rurales, administrado por el Fondo parael Financiamiento del Sector Agropecuario
(FINAGRO), a cua seletransfieren los convenios de microcrédito del Ministerio de Agricultura
y Desarrollo Rura” (Garavito, 2016, p. 58).

Se concluye segin este texto, la importancia de promover y generar acciones para
contribuir al mejoramiento dia a dia de las microfinanzas con € fin de lograr €l éxito esperado

tanto de | as entidades como de sus clientes.

Seguidamente el texto que habla sobre el crecimiento del microcrédito en Colombia desde
el 2010 hasta el 2014, resalta que esta modalidad de financiamiento ha llegado a estar por encima
de otras en € pais porgue contribuye en €l fomento y e crecimiento de las pymes, pero alavez
aclara que la normatividad respectiva, también ha evolucionado y se ha modificado conforme a
desarrollo de lamisma. Los autores muestran como se ha modificado la economia con respecto a
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los afios a anteriores, porque en la actualidad las oportunidades que brindan las entidades
financieras son infinitas y con mayor cobertura para la poblacion més vulnerable, ofreciendo
productos con intereses bajos. En € pais el surgimiento de laLey 590 del 2000, representd un gran
avance para el desarrollo y evolucion de micro, pequefias y medianas empresas, pero a partir del
2011 hasta el 2014, la modalidad en estudio se utilizd principamente para la adquisicion de

vivienda:

El crecimiento de las carteras muestran mayor aumento del microcrédito en el afio
2011 con e 34% siendo la de mayor ascenso entre las carteras de hipotecario,
consumo y comercial, para el 2012 crece en menor proporcion que en e 2011 con
el 17% siendo la de mayor crecimiento € crédito hipotecario con € plan de
incentivos que entrego el gobierno para vivienda, efecto que también se evidencio
en el afo siguiente, en el afio 2013 crece e microcrédito alin menos en un 15% y
con €l corte amarzo del 2014 tiene un lento crecimiento frente alos afios anteriores
(Salazar, Martinez y Giraldo, 2015, p. 31).

Por otro lado, através de unarevision bibliogréfica se pretende analizar lainclusion de los
servicios financieros en Colombia, encontrando que |os microcréditos se han promovido como una
opcioén de las microfinanzas por la Banca de Oportunidades para beneficiar a microempresarios
“sin acceso al crédito formal generando incentivos a las entidades financieras y desarrollando
tecnologia micro crediticia requerida por las instituciones financieras interesadas” (Cano, Esguerra,

Garcia, Rueday Velasco, 2014, p. 12).

Se indica también, que uno de los principales factores que dificultan la oferta del
microcrédito es la poca informacion sobre la capacidad crediticia del deudor, pero en general,

guienes tienen menor acceso a estamodalidad es el sector agropecuario.

Con respecto a tema principal de este trabgjo que tiene que ver con la formacion y
educacion financiera, los autores indican que se ha mejorado en cuanto a la promocion de esta

COMO uN mecanismo:

Paralograr un entendimiento y uso efectivo delos productosy serviciosfinancieros.
En 2009, se incorpora la Educacion Financiera como principio en la prestacion de
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servicios financieros y se imparten obligaciones para las entidades financieras de
desarrollar programas y campaiias (Cano €t. al, 2014, p. 13).

Finalmente, €l reporte sobre la situacion actual del microcrédito en Colombia del Banco de
la Republica da un informe detallado en & cua se evidencia que uno de los elementos que
representan en mayor proporcion un impedimento para conceder mas microcréditos segin los
intermediarios contintan siendo la capacidad de pago de los clientes y e sobrendeudamiento de
los morosos, “seguidos de latenencia de deuda con més de tres organizaciones (16,3%), aunque se
perdid importancia en los tres Ultimos meses” Gomez, Segovia, & Yanquen, (2017, p. 12) deigual
forma, indican que:

La reestructuracion de préstamos con los clientes 0 asociados y las medidas
adoptadas por los entes reguladores les estd impidiendo ampliar sus operaciones;
dichos factores no fueron citados en marzo de 2017. En el caso de las entidades
reguladas, € historial crediticio fue el factor que perdié mayor relevancia en €
periodo de andlisis (Gomez et al., 2017, p. 12).

En conclusién debemos de adoptar urgentemente conciencia acercadel ahorroy acabar con
el sobreendeudamiento ya gque este provoca unafuerte crisis a sistema financiero por que ha sido
notorio las continuas reestructuraciones de microcrédito, de igual manera la venta de cartera 'y
castigo de las deudas vencidas (Cano et al.,2014).

Se puede concluir seguin los textos consultados, que € microcrédito ha mostrado un
crecimiento constante en los Ultimos afios, especiamente para la financiacion de pequefias y
medianas empresas y para personas de baj0s recursos, ya que existen empresas intermediarias que
subsidian proyectos y ademés vigilan su cumplimiento. Por otro lado, la regulacion con respecto a
los microcréditos también ha tenido cambios significativos a medida que estos han crecido, porque

se ha venido presentando “sobreendeudamiento” y por lo tanto, las exigencias deben ser mayores.



MANUAL PRACTICO PARA LA CAPACITACION... 16

5. Microfinancieras del Oriente (Guarne, Rionegroy Marinilla)

A continuacion se muestra un breve estudio de las microfinancieras que se encuentran en la
actualidad en los municipios de Guarne, Rionegro y Marinilla ,con sus respectivas exigencias, y
las facilidades que les estan brindando al cliente, especialmente en el sector agricola que ha sido
uno de los maés golpeados y menos valorados en € mercado, por tal razén, con este trabgjo se le
quiere mostrar a cliente (comerciante , agricultor, duefio de propiedades, trabajador
independiente), los pasos que les exigen para € otorgamiento de créditos y de igual manera, un

pequefio resumen sobre aspectos de las microfinancieras en |os municipios que cubre este estudio.

En primer lugar es importante indicar que €l municipio de Guarne, Marinillay Rionegro
cuentan a 2015 con una poblacion de “47.798”, “53.374” y “124.219” habitantes respectivamente
(Wikipedia, s.f.) y solo cuenta con tres empresas microfinancieras para dar cubrimiento.

De acuerdo con € estudio que se redliza telefénicamente y a las visitas a las entidades
microfinancieras de los municipios de Guarne, Rionegro y Marinilla, es claro evidenciar que hoy
en dia estas entidades cuentan con un portafolio amplio en la otorgacion de créditos, pero se esta
perdiendo lacredibilidad y 1a seriedad ala horade informar lastasas deinterés, |os productosy los
requisitos para acceder a ellos. Lo anterior se comprueba por una serie de preguntas relacionadas

a continuacion:

» ¢Qué se necesita para acceder y cudl esla documentacion para un crédito?
» ¢Qué tasas de interés mangjan?
» ¢Cud es e plazo minimo y méximo parala cancelacién del crédito?

» ¢Cuanto es € tiempo de respuesta?

De acuerdo con estas preguntas, se logra evidenciar que las respuestas no son muy claras,
porque se informan porcentgjes de las tasas de interés en el microcrédito diferentes en cada
sucursal, tal vez con €l fin de atraer a cliente mostrando que hay facilidad en los pagos y unastasas
competitivas con respecto a los bancos, que son entidades financieras mas grandes y prestan con
maés respaldos, por lo cual su interés es mas bajo. También se evidencia fata de mangjo de la
informacion y de los productos por parte de la persona que esta asesorando a cliente, ya que esta

no se brinda de unaformaclaray concisa.
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El estudio muestra que se pueden otorgar créditos desde $300.000 en adelante con unatasa
deinterés que oscilaentreel 1.5 %y € 3.5 % segun los asesores financieros de las entidades, por
dicho motivo se empieza a consultar a cada una de las entidades dedicadas a los microcréditos de

estos tres municipios, asi:
5.1 Actuar Fami empresa o I nteractuar

En e municipio de Guarne no hay oficina pero vigja un asesor de 1 a 2 veces por semana a
realizar visitas de orientacion, en e municipio de Rionegro se encuentra una oficina a igua que
en Marinilla

Actuar Fami empresa o Interactuar son la mima compariia pero se realizé cambio de razon
social, fue fundada en el afio 1992 en el Departamento del Atlantico, teniendo como fin promover
pequenias empresas familiares conocidas como “Famiempresas”, ayudando al microemprresario
con una excelente capacitacion y una asesoriaintegral, 1a que desea fortalecer €l negocio ya seade

comercio, agricultura, turismo y otras actividades.

Para acceder a un crédito en dicha entidad, se necesita tener una idea de negocio o un
negocio ya establecido y de acuerdo con su tiempo de constitucion, le exigen unas garantias ya
puede ser un fiador o codeudor con carta laboral o propiedad raiz, independiente legalizado en
industriay comercio. Esta entidad, realiza préstamos desde $ 400.000 hasta $ 80°700.000 con un
interés que oscila entre el 1.7% y 3,4 % de acuerdo a tipo de cliente, los plazos que ofrecen van
desde los 4 meses hasta 5 afios méaximo, dependiendo del monto solicitado; sediligenciaun formato
y seanexacopiadelacédulatanto del fiador como el codeudor, especial mente paraclientes nuevos,
el fiador debe de poseer un trabajo estable para anexar las Ultimas dos colillas de pago o los tres
ultimos extractos bancarios (meses) o anexar cerificado detradiciény libertad de lapropiedad raiz.
Luego se readliza unavisita al microempresario y entre 4 y 5 dias le dan respuesta de acuerdo con

el tipo de crédito que este necesitando.

Con larealizacion de las [lamadas alas oficinas de Rionegro y del municipio de Marinilla,
seevidencian faenciasalahoradeinformar €l porcentgje delatasadeinterés, yaque en laprimera
manifiestan que lamaximaesel 2.3% y en lasegundalaasesoramanifiestaalgo distinto, quetienen

tasas desde e 1.7% para clientes preferenciales hasta € 3.4%, en concluson no se da una
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informacion exactay veridicad cliente, por este motivo se puede llegar aperder la credibilidad en
estas entidades.

5.2 Encumbra

No hay oficinas en Guarne, Rionegro, ni Marinilla, 1as manegjan desde La Ceja que es la
Mas cercanay viene un asesor avisitar las microempresas, para brindar orientacion y capacitacion.
Esta empresa tiene una amplia trayectoria en la ciudad de Medellin dedicada a las microfinanzas,
la cual otorga créditos a las micro y pequefias empresas en los departamentos de Antioquia,
Santander y con proyeccion de crecimiento en e territorio colombiano.

Para acceder a un crédito en dicha entidad se necesita que € negocio este constituido de 6
meses en adelante, no estar reportado en central es de riesgo, fotocopia de la cédula, anexar los dos
ultimos recibos de servicios publicos, facturas de compra de la microempresa, luego se realiza un
estudio de crédito e cual se complementa con la visita domiciliaria. Se pueden otorgar préstamos
desde $ 300.000 hasta $ 7°500.000 con un interés del 1.5% hasta el 2.8% de acuerdo con €l tipo de
cliente, sin codeudor ni propiedad raiz, solo con e negocio y para montos mayores con codeudor
que tenga cartalaboral o propiedad raiz, setiene respuestade 1 a4 dias habiles para microcréditos

y los plazos estén entre los seis y |os cinco afios dependiendo del tipo de crédito.

Se rediz6 llamada a la oficina del municipio de La Ceja y la oficina de Medellin en €
Barrio Cadtilla, se vuelve a evidenciar lano claridad del asesor en el portafolio de servicios, tasas
de interés y mas grave aln que no coinciden las dos informaciones suministradas en las diferentes
sucursales, ya que en la primera manifiestan que latasade interés esdesde el 1.5% a 2%y en la
segunda que latasa es del 1,8 % al 2.8% por dicha razon se reitera no son claros y confunden a
cliente con las respuestas.

5.3 Fundacion de la mujer

Actualmente solo hay oficina en e municipio de Guarne y de Rionegro, en Marinillalo
atiende un asesor comercial. La Fundacion de la mujer nace en 1986, como una organizacion no
gubernamental sin &nimo de lucro, con € fin principal de otorgar preferiblemente los créditos a

mujeres y hombres microempresarias de baj0s ingresos.
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Para acceder a un crédito en dicha entidad es necesario que el negocio este congtituido a
partir de 6 meses en adelante que sean verificables, no estar reportado en centrales de riesgo,
fotocopiade la céduladel titular y conyuge si |o tiene, se realiza una hoja de evaluacion y formato
de estudio que lo hace el asesor comercial con el documento de garantia prendaria que se hace en
el momento de lavisita del negocio, anexando |os activos tanto de & como del negocio o la unidad
familiar, s el caso se pide constanciade bienes ya seacompraventa, predial, escritura o documentos
del titular o codeudor y por ultimo, constancias laborales. Se pueden otorgar préstamos desde
$300.000 hasta $ 88°000.000 con un interés desde el 2.0% hasta el 2.9% de acuerdo con € tipo de
cliente, sin codeudor ni propiedad raiz solo con € negocio y para montos mayores con codeudor,
al cual sele exige cartalabora o certificacion de la propiedad raiz, se tendrarespuestaentre 3y 5
dias habiles paramicrocrédito y los plazos de pago son de 6 meses a 5 afios dependiendo € tipo de
credito.

En larealizacion de las [lamadas ala oficinas del municipio de Rinegro y Guarne, sevuelve
aevidenciar quelatasadeinterés seguin los asesores es desde €l 2% a 2.9% dando unainformacion
errada acerca de la realidad, ya que la maxima es del 3.5% y no se le esta dando la claridad al

cliente, sacando excusas que de acuerdo con € tipo de crédito, cliente o laexperiencia, entre otros.

En generd, & sector microfinanciero en estaregion exige las mismas garantias como: copia
de la cédula ddl titular y del conyuge y si es € caso del codeudor, estudio del crédito, visita
domiciliaria'y a negocio, carta laboral del titular o fiador, revision en las bases de datos de las
centrales de riesgo, documentos que soporten la tenencia de propiedad raiz, entre otros. Sin
embargo, existen inconvenientes comunes entre 10s comerciantes o las personas interesadas en
acceder a los microcréditos por € tiempo de constitucion del negocio, reporte en centrales de
riesgos o la blsqueda de un codeudor que cumpla con los requisitos exigidos, en lamayoria de los

Ccasos.

Por otro lado, como se logré evidenciar por las llamadas readizadas, las entidades
microfinancieras no manegjan informacion uniforme en sus diferentes sucursales, lo que puede
llevar a la pérdida de credibilidad y de clientes, que buscan mejores alternativas donde se les

cumplay se lesrespete las tasas que se lesinforma ala hora de formalizar sus créditos.
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5.4 Modalidades informales “L 0S gota a gota” o “pagadiarios”

Las personas de bajos recursos para obtener recursos y suplir sus necesidades, recurren a
los famosos pagadiarios o0 gota gota, ya que de alguna manera encuentran apoyo, manifestando
facilidad y agilidad, ofrecen tasas de interés que oscilan entre e 10% y e 20% (Gonza ez, 2015,
parr. 3), sin tener en cuenta que a igual que las microfinancieras poseen exigencias, las cuales son
riesgosas, tanto para su hegocio y como para su patrimonio familiar. El modo de trabajar de los
gota gota es entregar volantes por toda la ciudad y abordan a sus clientes objetivos (empleados,
personas con establ ecimientos de negocios, etc.), bien sea por [lamadas telefénicas o por medio de
familiares, conocidos, amigos, o referidos; por 1o general, hacen énfasis en los sectores mas
vulnerables, ya que como ellos saben que en muchas ocasiones se les dificulta acceder a las
entidades microcrediticias por no cumplir con los requisitos antes mencionados, aprovechan la

oportunidad.

En esta modalidad, €l préstamo se realiza e mismo dia que se contacta al cliente s € lo
desea, solo bastacon unavisitadomiciliariao a negocio y con las recomendaciones de | as personas
antes mencionadas; trabajan con préstamos peguefios que oscilan entre $100.000 y $ 1.000.000 y
en algunas ocasiones prestan mas pero con otros tipo de garantias como compraventas, letras,

el ectrodomésti cos, motos, carros o algun activo que puedan tomar del mismo negocio como forma

de pago.

5.4.1 Requisitos para los gota a gota:

Se diligencia una tarjeta tanto e prestamista como el pagadiario con datos como: nombre
completo, teléfono, direccion, € valor del interés y las cuotas pactadas (diarias, semanales,
guincenales o0 mensuales), pequefio estudio con visita domiciliara o a negocio, ademés, realizan
otra serie de preguntas como la empresa donde labora, conocidos del barrio 0 sector y S esta

persona puede dar referencias de €.

Si se andliza detalladamente en esta modalidad de crédito informal, también realizan un
estudio previo, pero no seformaliza en ninglin momento laformade cobro y |0 hacen generalmente
con visitas continuas a domicilio o a negocio, en lasfechasy alas horas estipuladas, si € cliente
no se encuentra, entonces se procede alarealizacion de llamadas continuas para confirmar que se

encuentre en la disposicion de realizar los pagos. Finamente, esto se convierte en una situacion
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complegapor losatosintereses, laformao periodicidad delas cuotas y lamaneraen que serealizan
los cobros, yaque si no se cuentacon el dinero en el momento oportuno, esta en juego la seguridad

del usuario.

De acuerdo con lo anterior, se puede concluir que es mejor acceder a préstamos en
entidades microfinancieras, ya que estos son mas seguros para los clientes en el sentido de la
realizacion delos cobros, porque se hacen por las viaslegalesy casi que con las mismas exigencias
de las modalidades informales, se brindan posibilidades de bajas cuotas, en los tiempos viables
para € que @ cliente pueda cancelarlo, la banca busca que en un futuro no muy lejano, los
“pagadiarios” se extingan ya que sus altas tasas de interés y sus inadecuadas précticas estén
[legando a punto de que el microempresario entre en bancarrotay que peligre su seguridad y lade

su familia

Ademas, tanto las microfinancieras, como bancosy cooperativas estan vigiladas por entes
del gobierno como: la Superintendencia Financiera de Colombia, Supersolidaria, EI Fondo
Nacional de Garantias S.A [FNG], El Fondo para € Financiamiento del Sector Agropecuario
[FINAGROQ], Banca de las Oportunidades, Banctldex, Departamento para la prosperidad Social,
Banco de laRepublica, LaUnidad de Planificacion Rural Agropecuaria, que apoyan alas personas
mas vulnerables y con unadocumentacién que esfécil de reunir, yaque seles esté prestando dinero
sin tener en muchas de las oportunidades que colocar en garantia; su vivienda si 1a posee, o €
vehiculo o carta laboral, es una oportunidad de progreso que se le esta dando para que crezca su
negocio o idea.

En cuanto a interés y otras razones en las entidades financieras como: Bancamia, Banco
Caja Social, Banco de Bogot4, Banco Mundo Mujer, Banco WWB, Bancolombia, Bancompartir
esdificil competir ya que estos poseen unas tasas de interés mucho mas bajas, pero deigual manera
hay més exigencias de por medio. La banca creo los microcréditos para que hubiera una economia
mMas justa, Mas certera y mas transparente, en la cual, puedan participar los menos favorecidos, y
quiso brindarles la oportunidad de conocerlos, de colaborarles impul sdndolos para que desarrollen
sus ideales y metas (Asomicrofinanzas, 2016).
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6. Metodologia
6.1. Enfoque de la investigacion

El presente trabgo se direcciona hacia lo cuaitativo que consiste segin Pérez en
gue: “se centran en la comprension de una realidad considerada desde sus aspectos
particulares como fruto de un proceso histérico de construccion y vistaa partir dela
logica y @ sentir de sus protagonistas, es decir desde una perspectiva interna
(subjetiva)” (Quintana, 2006, p. 48).

6.2. Tipo deinvestigacion

El trabajo consiste en la descripcion del sistema financiero y su evolucion en e sector
econémico colombiano, para luego identificar las necesidades actuales del mercado y plasmar un
manual que instruya los usuarios de Guarne, Rionegro y Marinilla interesados en la obtencién de
microcréditos. Las investigaciones descriptivas consisten en: “especificar propiedades,
caracteristicas y rasgos importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de

un grupo o poblacion” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2006, p. 108).

6.3. Méodo

Se andiza la informacién a través del método inductivo partiendo de lo particular a lo
genera, ya que se andliza lareaidad sobre e comportamiento de los microcréditos en entidades
especificas de Guarne, Rionegro y Marinilla, para recopilar dicha informacién y tener en cuenta
los perfiles de los usuarios y sus necesidades para plasmar un manual que se gjuste a sus

reguerimientos.
6.4. Fuentes

Las fuentes primarias que se utilizaron para la elaboracion de este trabgjo fueron los
articulos de revistas y textos encontrados en buscadores de internet, ademas documentos y
manuales similares alos que se elaboran en este proyecto.

Las fuentes secundarias utilizadas para el desarrollo de este temaes € andlisis de textos e
instructivos sobre |a el aboraci dn de manual es educativos didacticos, parainterpretarlosy aplicarlos
en la elaboracion de la guia propuesta en este trabajo.
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6.5. Técnica einstrumentos de recoleccion de la infor macion

Mediante la experiencia laboral se tiene idea del comportamiento del mercado financiero,
especialmente en lo concerniente a las microfinanzas, por o tanto, este es el punto de partida para
iniciar labusquedade informacién paralacreacion de antecedentes (estado del arte) de estetrabgjo,
para luego continuar con € andlisis de los articulos y los textos hallados para la redaccion del
proyecto y el disefio del manual educativo con énfasis en € temafinanciero cuando serefiere alos
microcréditos.
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7. Conclusiones

e Conunarevision bibliogréfica es posible identificar que los consumidores hoy en dia se han
vuelto mas exigentes, el mercado se ha vuelto cambiante en el aspecto tecnol 6gico, cultural,
econdémico y social, por lo tanto, los clientes de hoy en dia buscan satisfacer sus necesidades
de acuerdo con lo que se les ofrece, porque estan fomentando |a adquisicion de productos 'y
servicios, ocasionando variaciones en e sector financiero y en su normatividad, debido a
incremento que hatenido el acceso alos créditos.

e Hoy en dia @ sector de las microfinanzas ha mostrado un crecimiento notorio, debido a la
promocion y a la generacion de estrategias para la creacion de pequefias y medianas
empresas, lo cual ha beneficiado a los sectores de mas bajos recursos y a personas de las

zonas rurales, por medio de intermediarios como [FINAGRO].

e Laevolucion tecnol 6gica hagenerado cambios notorios en el mercado y en los consumidores,
generando un perfil de clientes diferente, gue exige una atencién personalizada, experiencias
y estilos de vida, por lo cual, es necesario tener unaidea clara de lo que desean y prestar un
servicio eficiente a la hora de obtener obligaciones financieras con mayores oportunidades
deinversion y de rentabilidad.

e La creaciéon de un manual de educacion financiera, puede ser una estrategia practica para
facilitar latoma de decisiones de | os clientes de Guarne, Rionegro y Marinilla de los estratos
mas bgos, promoviendo un mango adecuado de las finanzas, evitando el

sobreendeudamiento y fomentando la cultura del ahorro.

¢ Implementar un manual de educacién financiera paracontribuir en € control de lamorosidad
gue existe en el mercado, podra documentar a los usuarios sobre las ventgjas y desventgjas
de contraer obligaciones financieras, asi entenderan mejor los comportamientos de las tasas
de interés, aprenderdn a mangjar correctamente sus ingresos conforme a sus gastos e incluso
se familiarizaran con conceptos propios del sistema financiero, lo que representa un gran

beneficio para evitar el sobreendeudamiento o inversiones que se salen de su presupuesto.
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8. Recomendaciones

e Debido a la diversidad de clientes y a los cambios que se presentan constantemente en el
mercado, es importante identificar los perfiles de clientes que existen en Guarne, Rionegro y
Marinilla para acceder a los microcréditos, ya que de esta forma se pueden observar sus

necesidades y gustos o las tendencias que existen en cuanto a proyectos de inversion.

¢ Resultafundamental parala creacion de una guia practica de educacion financiera, suministrar
herramientas de fécil entendimiento y discernimiento para personas con escasa formacion, por
lo tanto, los procedimientos y conceptos que ali se plasmen deben ser sencillos y en palabras

comunes.

e Sesugiere plasmar en e manual de educacién financiera, las opciones que tienen los usuarios
para acceder a financiamiento de sus créditos a través de intermediarios o bancos de segundo
piso, entre ellos FINAGRO, Bancoldex y otras entidades del gobierno cuyo proposito es apoyar

el desarrollo de laagricultura, laindustria, lainfraestructuray la construccion de vivienda.

¢ Esrecomendable que se promueva también en e manual, habitos de ahorro y de inversion, la
cual no solo debe ir enfocada a la optimizacion de ingresos monetarios, sino también a la
inversion educativa, en lasalud y en la preservaci on de los recursos natural es, porque finalmente
son estos los que garantizan el bienestar y la calidad de vida de la poblacion en general.
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Anexos

Anexo 1. Formato solicitud de microcr éditos

SOLICITUD DE MICROCREDITO LOGO
Fecha de Solicitud: D / M / A |Fechainicio de negocio:] D _/ M / A | N°de solicitud:
Apellidos y Nombres / Razon Social Tipo documento |N° de documento

Tipo de negocio: ( En este se debe especificar el tipo de negocio en el que se va a invertir, ya sea comercial, de
produccidn, de agriultura, servicios, etc.)

Plan de inversion Datos del crédito
(") Capital de trabajo () Activos fijos Monto del crédito:
Descripcion Cantidad Valor Plazo:

Forma de pago (periodicidad):

Tipo de cliente:

Producto:

Poliza de seguro:  Si () No ()
Direccion del negocio: Teléfono:
Correo electronico: Celular:
N” de empleados: |Tip05 de contrato: Monto 50Iicitado:|

Tipo de solicitud: Nueveo () Renovacidn () Renovacién con saldo () Compra de cartera () Otro () Cudl?

Plazo del crédito {meses}:| |Des‘tino de la libre inversidn:

Datos personales del solicitante (microempresario, comerciante, libre inversionista, etc.)

Nombres y apellidos: |

Tipo de documento: Cédula de ciudadania () Cédula de extranjeria () Tarjeta de identidad () Otro () Cudl?

N° documento: | |FijD,~"CeIuIar: | |Ciudad;’mpin: |
Direccion del domicilio:
Estado civil: Soltero(") Unidénlibre(")  Casado () Compra de cartera () Viudo (O)

Através de la firma registrada en esta solicitud de microcrédito, se autoriza a la NOMBRE DE LA EMPRESA para que
consulte, obtenga, revise, procese, reporte, actualice e informe a las centrales de informacion (que manejen bases
de datos) con el mismo proposito. De la misma forma, se autoriza para que realice el tratamiento de los datos
personales suministrados de acuerdo a la politica institucional de tratamiento de la informacién y proteccidn de
datos personales, la Ley 1581 de 2012 y el Decreto 1377 de 2013 y otras normas relacionadas.

Firma del titular Firma del cdnyuge
C.C. C.C.
Firma del codeudor Firma del codeudor

C.C. C.C.
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Anexo 2. Formato solicitudes de los difer entes micr ocr éditos

Solicitud de créditos Comer cialesy Agropecuarios

Favor diligenciarlo con la solicitud del crédito antes de ser consultado en las centrales de riesgo, para verificar
informacion:

Cuéntanos cudl es €l plan de inversién que quiere lograr con este préstamo

¢Cuanto dinero necesita?

De acuerdo alo anterior responde:

1- ¢Hatenido créditos con otras entidades? : Si No

2- ¢Enlos dltimos 5 afios, cuantos créditos ha manejado?

3- ¢Hatenido més de 2 créditos por pagar? si larespuesta es si, por favor coloca en que entidades.

4- ;Tienetarjetas de crédito vigentes? Si No

5- ¢Ha pagado tus obligaciones atiempo? Si No Motivo ¢cudl?

6- ¢Tiene carteraen morao castigada en el dltimo afio?

7- ¢Ha estado reportado en las centrales de riesgo? Si la respuesta es si, por favor indicar en que
tiempo.
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Documentacion para créditos Comer cialesy Agropecuarios

El diligenciamiento de este formato hasta € numeral 6 es igual tanto para los créditos
comerciales como |os agropecuarios, a cada uno de ellos se le anexara el estudio detallado para su
negocio, para asi, brindarle a cliente el asesoramiento financiero de acuerdo con sus necesidades
evitando el sobreendeudamiento.

2. Datos del solicitante/ Cényuge

Por favor tener en cuenta que todos los campos deben de ser diligenciados parala solicitud (en
esta primera parte se pretende que € cliente de informacion de su edad, su estado civil, cuantos
hijos tiene, cuantas personas tiene a cargo, ali se puede ir formando un estudio socio-econdmico
acercade lamatriz DOFA).

Datos Per sonales del microempresario:

Apellidos y Nombre completo:

Sexo: Masculino Femenino

Tipo de Identificacion: Cédulade Ciudadania__ Cedulade Extranjeria__ Otra__ Especifique

cua

NUmero de identificacion: Expedida en:

Educacién: Primaria___ Bachillerato Universidad _ Otro, especifique cua

Estado civil: Soltero Unién libre Casado Separado Viudo

¢Cuantos Hijos tiene y cuaes son sus
edades?

¢Cuantas personas tienes a cargo y parentesco?

¢Cuéantos miembros del hogar trabajan?
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¢A qué se dedica? Empleado Independiente Tipo de negocio ¢Culd?

Si esta laborando actualmente llene la siguiente infor macion:

Nombre de la Empresa:

Direccion/ Barrio:

Teléfono:

Cargo:

Tipo de Contrato: Indefinido Fijo __ Prestacion de servicios Obray/o labor Otro
cCud?

Datos del cényuge:

Apellidos y Nombre completo:

Sexo: Masculino Femenino

Tipo de Identificacion: Cédulade Ciudadania__ Cedulade Extranjeria__ Otra__ Especifique
cual

NUmero de identificacion: Expedida en:

Educacién: Primaria__ Bachillerato  Universidad__ Otro, especifique cua

¢A qué se dedica? Empleada Independiente Otro ¢Cual?

Si esta laborando actualmente llene la siguiente informacion:

Nombre de la Empresa:

Direccion/ Barrio:

Teléfono:
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Cargo:

Tipo de Contrato: Indefinido Fijo __ Prestacion de servicios Obray/o labor Otro
¢Cud?

3. Datosdela unidad Familiar:

Direccioén:

Barrio:

Ciudad o Municipio:

Estrato:

Vivienda: Propia Familiar Arrendada Otro ¢Cudl?
Si es €l caso de poseer vivienda propiaindique con una (X): Legalizada Sin legalizar
Si es el caso de ser lavivienda de un familiar indique:

Nombre Completo:

NUmero Fijo o Celular:

Direccion:

Ciudad o Municipio:

Si no son las anteriores y es en arriendo, indique:

Nombre del Arrendador:

Teléfono: Valor del Arriendo:

Favor seleccionar con una (X):



MANUAL PRACTICO PARA LA CAPACITACION... 33

¢QUué tipo de servicios posee la vivienda?: Agua Luz Internet Teléfono
Parabdlica Red de Gas Cilindro de gas

¢Con qué tipo de servicio cocinaen su hogar? Red de gas Pipeta Lefa Madera
Carbon Otro ¢Cud?

Favor adjuntar a este formato las dos (2) ultimas colillas de pago de servicios.

4. Datos del negocio:

Nombre del Negocio:

Direccion:

Fecha de Inicio del Negocio:

NUmero de empleados:

¢Cuantos empleados son fijos? ¢Cuantos empleados son temporales?

El negocio estaformalizado en: Camara de comercio Rut Otro ¢Cud?

Local: Propio Arrendado Otro ¢Cudl?

En e caso de ser arrendado favor diligenciar:

Vaor del Arriendo: Teléfono:

Nombrey apellidos del arrendador:

Direccién/ Barrio:

6. Referencias Familiares (2)

Nombresy apellidos:

Teléfono Fijo/ celular:
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Direccion:

Actividad u ocupacion:

Relacion con € solicitante del crédito:

Observacion (espacio paradiligenciarlo en e momento delaconfirmacion delallamada):

Nombresy apellidos:

Teléfono Fijo/ celular:

Direccion:

Actividad:

Relacion con e solicitante del crédito:

Observacion (espacio paradiligenciarlo en e momento dela confirmacion delallamada):

Referencias Per sonales (2)

Nombresy apellidos:

Teléfono Fijo/ celular:

Direccion:

Actividad:
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Relacion con € solicitante del crédito:
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Observacion (espacio paradiligenciarlo en e momento delaconfirmacion delallamada):

Relacion con € solicitante del crédito:

Referencias Proveedores (2)

Nombresy apellidos.

Teléfono Fijo/ celular:

Direccion:

Actividad:

Nombre de la empresa:

Teléfono delaempresa:

Observacion (espacio paradiligenciarlo en e momento de laconfirmacion delallamada):

Nombresy apellidos:

Teléfono Fijo/ celular:

Direccion:

Actividad:
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Nombre de la empresa:

Teléfono de laempresa:

Observacion (espacio paradiligenciarlo en e momento de laconfirmacion delallamada):

6. Andlisisdela situacion financiera del cliente

Favor diligenciar estos datos si es empleado

Salario: Comisiones(si esel caso, promedio mes):

Auxilio de transporte: Auxilio de alimentacion o vivienda:

Sueldo total: Dias de pago:

Si se tienen deducciones marcar con una (X): Créditos Empresariales Libranzas  Otro

¢Cud?
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Anexo 3. Estudio para crédito comercial
Favor diligenciar estos datos si €l negocio es propio:

Enuncie cinco (5) productos de su negocio, precio de compray precio de venta
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Mencione un promedio de ventas diaria buena/regular /mala

¢Qué dias no labora?

¢Cuénta mercanciatiene en €l negocio?

Ventas del negocio
-Utilidad
= utilidad disponible

» Gastos servicios publicos

» Gastos de internet

» Gasto arriendo

Gasto de pago de némina de empleados

=total ingresos disponibles

¢Tiene gastos adicional es que no se encuentren mencionados, cuéles?
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¢Posee prestamos con paga diarios? Si No

Si lo poseg, ¢cud es el monto de ladeuday laforma de pago?

¢Posee otros ingresos? ¢Cuales son?

¢Salario de su conyuge? ¢Cuanto aportaalos gastos del hogar?

Conceptos Cliente Coényuge

Salario (trabajo o independiente)

Gasto de arriendo y servicios publicos del

hogar

Compras mensual es de alimentacion

Gasto de Celular post pago y prepago (mes)

Para transportarme utilizo (moto- carro —
colectivo) diario- semanal 0 al mes(promedio
de gastos)

Gasto de arriendo y servicios publicos en €l

Negocio

Gasto de néminaloca

Otros Gastos (Transportes, amuerzos,

comidas, recreacion, etc.)

Tengo tarjeta de crédito y el pago mensual es
(valor)

Pago de cuota mensua en bancos

Tengo crédito con familiar y el pago mensual

es

Tengo créditos

Tengo crédito con prestamistas, pagadiarios,

otros ( el pago mensual es

En educacion mensual gasto
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En diverson y entretenimiento gasto

mensual mente

En ropa mensual gasto

Cada mes ayudo a familiares (mama, papa,
sobrinos, tias, etc.) con cuanto dinero a mes

Tengo otros gastos no mencionados, ¢cudes?

Parami salud gasto en: prepagada, eps, otros.

Se realizala siguiente operacion:

Total de Ingresos

- Total degastos
= Disponible del mes

De acuerdo al disponible del mes se le dara una cuota que no abarque todo su disponible,

que seamadicay su tiempo sea acorde alo solicitado.

De acuerdo con este estudio, se evidenciara lamatriz DOFA, ala cud se le debe de hacer
un andlisis completo, yaque alli seidentifican las falencias de cada cliente y se realiza un estudio
tanto subjetivo, como cualitativo y cuantitativo, para asi, darle la mejor oportunidad de acceder a
cliente de acuerdo con los ingresos disponibles, ofreciéndole una cuota y un tiempo, para que

alcance apagar tanto sus obligaciones personales, familiares y del negocio al igual quelos créditos.

Este estudio se redliza para créditos comerciales y de produccién, para € agropecuario
cambian algunos items.

En este el asesor comercial o la persona encargada debera de realizar un promedio mensual
delasventas del negocio, comparandolo con lautilidad que € cliente manifesté conlos5 productos
solicitados, de ali se sabra € porcentgje de utilidad que se recibe, para asi, poder cacular la
ganancia que €l cliente posee, segun la experiencia laboral personal |os porcentgjes en promedio
son:

» Comercio de un 20% a un 33% (tiendas, venta de ropa, papeleria, etc.)
» Servicio 80% (peluquerias, arreglos de computadoras, etc.)
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» Produccién de un 40 % a un 50 % (pastelerias, reposterias, etc.)

Ventas Venta buena Regular mala
Diaria 200.000 130.000 50.000
Semanal

Quincenal

Mensual

Esta sera la informacion que solicitaria € cliente, de la cua se le pregunta de lunes a
domingo que dia descansa, cuales son los dias buenos malos y regulares para que de ali se calcule

el promedio.
Lunes— martes: son buenos 200.00x 2= 400.000
Miércoles- jueves: son malos 50.000x2 = 100.000
Viernes y sabado: son regulares= 130.000x 2 = 260.000
Domingo descansa: 0
Sumactotal seria$ 760.000
Promedio semanal y ya se multiplicariasi son 15 dias por 2 semanas

Si esd caso de un mes por 4y ali obtendriamos el resultado

Productos
Productos Compra Venta Utilidad
Leche 1000 1200 1000-1200=200/1000=20%
Gaseosa 1200 1500 1200-1500=300/1200= 25%

Se suman las 2 utilidades que serian = 20% + 25% = 45% / 2= 22.5% estaes la utilidad con

la que esta trabajando € cliente.
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Seria €l estudio

Ventas mes $ 3.040.000

% utilidad 22.5%

$ 684.0000

Eslautilidad quetiene € cliente (con ellahay que hacer un andlisis financiero responsable,
sininflar las ventas, alo que se manifiesta porque es ali donde se genera un sobreendeudamiento,
ya que se debe mirar factores como (arriendos de casa y local, servicios, internet, empleados, todo
bien de tallado)
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Anexo 4. Estudio para crédito agropecuario

1. Redlizar unaverificacion de los cultivos y animales por la zona, indagando como minimo a

2 personas de lavereda, serealiza de la siguiente manera:

Como referencia

Parentesco Teléfono dela Actividad al cliente paraun
Barrio/ vereda | Nombrey apellidos | con €l cliente referencia econémica crédito, y hace
zonal referencia cuanto lo
zonal distingue

Para el caso del parentesco, colocar € grado de consanguinidad que tienen.

2. Visitadomiciliariatomar lista de inventarios agricolas y pecuarios

Inventario

agricolal pecuario

Costo con

herramientas, aval
cultivos

permanentes)

un 30 %y 60%
seglin necesidad

(insumos, cultivos Cantidad Costo avalado por | depreciacién entre Total costo del
transitorios o el cliente un 30 % y 60% inventario
semipermanentes, seguin necesidad
vacunas, animales)
Activos( terreno, Cantidad Costo avalado por Costo con Total costo del
electrodomeésticos, el cliente depreciacion entre inventario
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3. Proyeccion agricola
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Rendimiento | Cudl esel Precio | Precio | Mesesde | Andisisde
Tipo Area sembrada del cultivo | rendimiento de de | recoleccion | variabilidad
de (hectéreas, m?, por hectérea | esperadoen | venta | venta | del cultivo de
cultivo cuadras) (cosecha este enla | actua rendimientos
anterior) momento | cosecha y precio
anterior
4- Gastos en la Siembra
Otro gastos
Otros (arrendami
Mes Preparacion | Fumigaciones | Abonos | Quimicos | insumos | Transporte ento de
de suelo (planta, terrenos,
semilla) servicios
publicos)
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Si posee animales favor diligenciar
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Especie Precio de Precio de Costo con Tota
Unidades compra venta depreciacion precio
avalado por | entreun30% | especie
el cliente y 60% seguin
necesidad
Mes de | Compra | Costos de | Asisten | transport | Otros Imprevistos en e | Tipo de
venta de alimentacion, cia e gastos negocio cultivo /
animales | aseo, veterin (arrendam Area
desparacitacion | aria iento de sembrada

terrenos,

servicios

publicos)
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

5- Informacion Gastos del negocio

Gastos servicios publicos:

Gasto arriendo

Gasto de pago de némina de empleados
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Otros Gastos
=total gastos

¢Tiene gastos adicionales que no se encuentren mencionados y cuales?

¢Posee prestamos con paga diarios? Si No

¢Si 1o posee, cudl es € monto de ladeuday la forma de pago?
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Posee otros ingresos ¢Cuales son?

Salario de su conyuge ¢cuanto aporta?

Concepto Cliente

Coényuge

Con cuanto cuenta de efectivo en

el momento delavisita

Posee  Sdlario  (trabgo o
independiente)

Gasto de arriendo y servicios
publicos del hogar

Compras mensuales de

alimentacion

Gasto de Celular post pago-
prepago (mes)

Para transportarme utilizo(moto-
carro —colectivo) diario- semanal
0 a mes(promedio de gastos)

Gasto de arriendo y servicios

publicos del negocio

Gasto de nébmina

Otros  Gastos  (Transportes,
almuerzos, comidas, recreacion,
etc.)
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Sumatoria gastos agricolas (segun

numeral anterior)

Sumatoria  gastos  Pecuarios
(segin numeral anterior)

Gastos pecuarios

Posee tarjeta de crédito y €l pago

mensual es ( valor)

Pago de cuota mensual en bancos

Tengo crédito con familiar y €l

pago mensual es

Tengo crédito con prestamistas,
pagadiarios, otros (e pago
mensual es)

En educacién mensua gasto

Endiversiény entretenimiento me

gasto mensual

En ropa mensual gasto

Cada mes ayudo a familiares
(mamd, papd, sobrinos, tias, etc.),
¢euanto dinero a mes?

Otros gastos no mencionados

Parami salud gasto en: prepagada,

eps, médico, otro

Se redlizala siguiente operacion:

Total de Ingresos

» Total de gastos
=disponible del mes

De acuerdo a disponible del mes sele dara una cuota que no le abarque todo su disponible,

gue seamadicay su tiempo sea acorde alo solicitado.



