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RESUMEN

La presente investigacion determina la viabilidad de implementar el crédito
individual para mujeres a la sucursal Tula, de Alcance Financiera, Identificando
los elementos esenciales de su operacion. Para llegar a esta conclusion se
desarroll6 el tema partiendo del origen del Sistema Financiero Mexicano, el
origen y metodologia de la Banca Comunal, tomando como ejemplo el Banco
Grameen creado por Mohamed Yunus en Bangladesh. La investigacion es de
tipo mixta dado que se recurre a la informacion documental existente y de campo.
El enfoque cuantitativo No probabilistico y de tipo intencional ya que se llevé a
cabo mediante la aplicacion de una encuesta a clientes potenciales del producto a
implementar. Para determinar la viabilidad de la implementacion del crédito
individual se realiz6 el analisis mediante el modelo de las cinco fuerzas de

Porter.
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ABSTRACT

The present investigation determines the feasibility of implementing the
individual credit for women to the Tula branch, of Alcance Financiera, identifying
the essential elements of its operation. To reach this conclusion is developing
the theme based on the origin of the Mexican Financial System, the origin and
methodology of the village banking, taking as example the Grameen Bank of
Bangladesh. The research is mixed type given that it is relatively to the
documentary information. This research determines the feasibility of
implementing the individual credit for women to the quantitative approach non-
probabilistic and intentional because it was conducted by means of a survey of
potential customers for the product to deploy. To determine the feasibility of the
implementation of the individual credit will be the analysis using the model of the

five forces of Porter.
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I. INTRODUCCION

La permanencia de la pobreza, las necesidades basicas insatisfechas, la baja
responsabilidad social recurrente de muchas regiones alrededor del mundo, asi
como las amenazas que existen en nuestro entorno social, nos conllevan a la
preocupacion de la situacion actual. Sin embargo la erradicacion de la pobreza en
no es una labor facil, no existen metodologias exactas para la lucha contra la
pobreza no existen procesos que por si solos cubran las necesidades basicas de
la poblacién. En busca de una solucién a todas estas carencias sociales son
pocas las opciones que se tienen al alcance para acabar con la pobreza; al sector
rural dificilmente los envuelve el desarrollo. En algunos casos los habitantes del
sector rural de Tula no saben leer ni escribir, inclusive algunos otros ni siquiera
hablan el idioma espafiol, a esta situacion le agregamos que el actual desarrollo
econdémico exige altos niveles de formacion, es sumamente el acceso a empleos

bien remunerados.

De acuerdo a la investigacion de Renteria (2005), En sélo diez afios el nUmero de
mexicanos pobres pasO de veintiuno a cuarenta y cuatro millones. Las medidas
paternalistas o asistenciales utilizadas en la lucha contra la pobreza en lugar de
erradicarla la perpettan, ya que los pobres que dejan de serlo no califican para
recibir ayudas oficiales. Por esa razon, los pobres extremos no tienen incentivos

racionales para dejar la marginacion.

En la actualidad la mujer ha conseguido desempefiar un papel muy importante en
el ambiente laboral, ha logrado superar distintos obstaculos que se le han
presentado, como la discriminacion por el simple hecho de ser mujer, y no creer
en la capacidad que ésta puede tener para dirigir alguna organizacion, o para
desempeniar algun puesto directivo. Se le ha tachado como una persona débil,

ante el sexo masculino; y si bien es decir que aun no se ha logrado derribar
12



completamente esa barrera, actualmente la mujer cuenta con mucho mas prestigio
y credibilidad, para poder dirigir a una compafia o poder desempefar un puesto

de alto nivel dentro de una organizacion.

Dia a dia la mujer se ha ido colocando en las actividades laborales y creando
empresas con su propio esfuerzo y creatividad. En este orden de ideas la presente
investigacion tiene por objeto proponer un nuevo producto para la Empresa
Alcance Financiera, que consiste en un crédito individual para las mujeres con
caracteristicas diferenciadas. Es por ello que la investigacién se llevé a cabo de la

siguiente manera:

En el capitulo 1 se aborda el tema de los antecedentes de los créditos en México,
Su creacion, procesos, cambios y desarrollo de crédito.

En el capitulo 2 se desarrolla el tema sobre la conceptualizacion del crédito y sus
procesos, asi como las diferencias del crédito comunal contra el crédito individual,

los beneficios que tienen cada unos de estos créditos.

En el capitulo 3 se conceptualiza la problematica general de Alcance Financiera,

se explica la oferta crediticia, su metodologia y procesos administrativos,

En el capitulo 4 se determina la viabilidad sobre la implementacion del crédito
individual, mediante el modelo de las cinco fuerzas de Porter, donde también se

desarrolla la cadena de valor de Alcance Financiera.
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Como ultimo se desarrolla el capitulo 5, donde se explica el disefio de la
implementacion del crédito individual a Alcance Financiera, y se aplica el modelo
de las cinco fuerzas de Porter a la metodologia de Alcance Financiera al crédito

individual

Finalmente se llega a las conclusiones y a la propuesta determinada por la
presente investigacion, donde se realizan recomendaciones y se reafirma la

viabilidad de la implementacion de un nuevo producto en Alcance financiera.
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II. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El contexto financiero actual, practicamente ha llevado a buscar los medios
econdmicos mas accesibles para satisfacer y cubrir las necesidades basicas de
la poblacibn mas vulnerable. La Comision Nacional Bancaria y de Valores
(CNBV) define a las microfinanzas como una amplia gama de servicios dirigido
a la poblacién de bajos recursos.

Las entidades coloquialmente llamadas microfinancieras son diferentes tipos de
sociedades cuya actividad comun son las microfinanzas. Esto hace que el

mercado sea muy diverso (Jauregui y Martinez, 2014).

En México, el financiamiento sigue siendo de dificil acceso. Sobre todo para las
pequefias y medianas empresas (microempresarios). De hecho en México
apenas el 8% de las empresas —de todos tamafios- tiene acceso a crédito
comercial o empresarial (Entrepreneur, 2009). La demanda de créditos en el
pais, se ha ido incrementando ya que los bancos han reducido su oferta de
préstamos por lo tanto las instituciones microfinancieras tiene mas area de

oportunidad para la colocacién de créditos.

La presente investigacion tiene por objeto evaluar la viabilidad hacia el disefio
del procedimiento para implementar el crédito individual a mujeres Alcance
Financiera S.A. de C.V. SOFOM E.N.R. en la sucursal Tula Hidalgo y resaltar la
creciente demanda de insercion de crédito principalmente en la sucursal Tula,
como una alternativa para incrementar la productividad de la financiera, puesto
gue disminuira los tiempos del otorgamiento del crédito y aseguraria la venta del

servicio, ya que en la financiera la colocacién de crédito se ha vuelto una tarea
15



dificil desde la prospeccion de créditos (reuniones comunales) hasta el analisis
del comportamiento crediticio de cada integrante del grupo. Esto ha generado
que los procesos sean tardados y por lo tanto las respuestas de si el crédito es

otorgado se prolonguen.

Sin embargo el problema no radica solamente en los procesos del otorgamiento
de crédito la falta de educacion financiera incrementa el sobreendeudamiento
empeorando la recuperacion de los créditos lo cual aumenta el riesgo por

incobrabilidad.

Por lo general las instituciones financieras en Tula de Allende estan orientadas
a la captacion de los pequefios ahorros y capitales y al financiamiento de las
micro, pequefia y mediana empresas en los sectores rurales y urbanos. De igual
forma ayudan a las personas independientes que requieran créditos personales

por alguna situacion fuera del alcance.
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ll. JUSTIFICACION

Este trabajo se realiza para obtener el grado de Maestro en Administracion en la
Facultad de Contaduria Publica de la Benemérita Universidad Autonoma de
Puebla. El desarrollo de la investigacion permitira ampliar el conocimiento
respecto a los procedimientos que desarrolla la empresa dia a dia. En lo
personal desarrollaré habilidades y aptitudes que lograran un crecimiento
profesional mediante el disefio de los procesos para la implementacion del
crédito individual como producto alternativo de la sucursal, lo que ayudara a
incrementar considerablemente la cartera de clientes. El area de operaciones
sera beneficiada directamente asi como el resto de la financiera. Asi mismo
ampliar la visién del crecimiento de la empresa a mediano plazo y todo lo que

conlleva esté crecimiento.

La recién aprobada reforma financiera en enero de 2014, promete grandes
cambios para la microfinanzas en México, sector que ha tenido un fuerte auge
en los ultimos afios en el pais. Su objetivo principal es incentivar el crédito en

México, ademas de promover una mayor inclusion financiera.

Es claro que la reforma financiera, serd un importante aliciente para el
desarrollo econdmico mexicano. Pretende que las bancas de desarrollo y
comercial otorguen créditos con intereses mas bajos a mas familias y a
pequefas y medianas empresas (Inversionista, 2013). Dicha reforma tendra un
potencial de largo plazo para que el crédito en México crezca e impacte en la

economia (Manuel Martinez, 2013).
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Las finanzas puede ser una alternativa que contribuya a disminuir el efecto
negativo de la encrucijada actual. Para algunos es una noticia catastroéfica, para
otros una oportunidad. Los tiempos de crisis pueden orientarnos a dos caminos,
el primero es esperar a que se agrave la situacion y esperar que la situacion
mejore por si sola, esto tendria un costo social mas elevado. El segundo camino
es enfrentar las cosas, analizar los escenarios y buscar las oportunidades que
estdn ahi, definir estrategias viables, dentro del conjunto de posibilidades y
conocimiento que se tenga de la realidad y dar soluciones a la probleméatica en
aras del bienestar social. Esta es la actitud que se deberia promover en
acciones para desarrollar el flujo de recursos econémicos en las comunidades

de la region.

Un emprendedor debe tomar el segundo camino. Hacer negocios financieros
rurales es un riesgo, pero existe mayor riesgo al no hacerlo. Dejar la
oportunidad a otros, con menores capacidades y con menos compromiso social,
como sucede en la actualidad, puede agravar las condiciones de vida de los

microempresarios.

Manejar el dinero del crédito y ahorro, particularmente en un pais en donde los
niveles de corrupcion han sido de los mas altos es dificil y riesgoso, pero es el
momento de aceptar el reto, las condiciones estan dadas para tomar la
oportunidad coyuntural y estructural de proveer de servicios financieros a la

poblacién vulnerable (Revista Mexicana de Agronegocios, 2011).
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V. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

a. Objetivo General

Disefiar los procesos para implementar el crédito individual generando el
incremento de cartera de clientes en la Sucursal Tula, Hidalgo mediante la

creacion de una nueva metodologia.

b. Objetivos Especificos

» Plantear las proyecciones economicas de la colocacion del crédito
comunal a partir de un analisis estadistico de la demanda del mismo los

ultimos 4 anos.

» Comparar las diferencias del crédito comunal y el crédito individual para
determinar los beneficios de los mismos realizando una comparacion en

la demanda.

* Analizar la viabilidad en términos econdmicos de la colocacién de
créditos individuales como producto alternativos de la sucursal Tula por

medio de estadisticas.
= |dentificar variables socioeconOmicas y culturales que afecten la

colocacion de los créditos individuales mediante el analisis del nivel de

educacién financiera en la region de Tula.
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V. PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢, Los apoyos econdémicos para mujeres que se otorgan en la ciudad de
Tula han sido los adecuados para incrementar la actividad econémica de
este género?

¢, Qué variacion existe entre el crédito comunal y el crédito individual?

¢ Cuales serian los beneficios del crédito individual para la sucursal?

¢, Cual seria el impacto al implementar del crédito individual como

producto alternativo en la productividad de la sucursal?

¢Las condiciones socioeconémicas y la educacion financiera actual

favorecen la colocacion de créditos individuales en la region de Tula?

¢El tiempo de colocacion del crédito individual esta vinculado con el

tiempo de respuesta del Area de “Analisis y Riesgos”?

¢, Los procesos administrativos que se realizan en la sucursal de Tula han

sido los adecuados para la colocacién del crédito comunal?

20



VI. HIPOTESIS

La sucursal Tula de Alcance Financiera posee las condiciones aptas que hacen
viable la implementacion del crédito individual para mujeres como producto

alternativo a la colocacion de créditos comunales.

1. Variables Independientes

» Incremento en la demanda de crédito individual
= Disefio de procesos administrativos adecuados para la insercion del

crédito individual.

2. Variables Dependientes

=  Colocar Crédito Individual
= Qrientacién Financiera

= Bajar nivel de incobrabilidad

VII. DISENO METODOLOGICO

VII.I Tipo de investigacion

El tipo de investigacion que se utilizara serd aplicada ya que su finalidad es
implementar nuevos procesos que se utilizaran para la insercion de un nuevo
producto “El crédito individual para mujeres” y de esta manera incrementar la

demanda en nuestros productos.
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VILII Método de Investigacion

En la presente investigacion se utilizara el método deductivo ya que la
investigacion partira de datos generales a datos especificos, se hablara de los
procesos en créditos, especificamente de los créditos individuales

exclusivamente otorgados a mujeres de la region de Tula, Hidalgo.

Figura 1. Método de Investigacion

Se tomara informacion documentada como la
metodologia actual para otorgar un crédito. También

Mixta se aplicaran encuestas a clientes potenciales

asesores de crédito y gerente de la sucursal.

Fuente: Elaboraciéon propia basada en el orden metodoldgico de la investigacion.

La presente investigacion es de tipo descriptiva, exploratoria y no experimental.

Es Descriptiva porque se van a detallar las observaciones realizadas de
acuerdo a los resultados de la aplicacion de una encuesta dirigida a clientes

potenciales.
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Es exploratoria, ya que se aplicaran deducciones de tipo cualitativo de acuerdo
a articulos cientificos, libros, publicaciones, revistas y trabajos de investigacion,

por medio de la exploracion de la literatura.

Es No experimental, ya quela informacion es veridica y no manipulable, la cual
se obtendra a través del analisis del comportamiento de los clientes de Alcance

Financiera.

De acuerdo a Dorantes (2010) La investigacion es No probabilistica y de tipo

Intencional.

No probabilistica ya que se delimitan la seleccidon de sujetos con caracteristicas

especificas para aplicar encuestas.

Es de tipo Intencional ya que se aplicara como minimo a 25 mujeres con edad

de 20 a 60 afios del sector vulnerables en la regién de Tula, Hidalgo.
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Tabla 1. Descripcion del Método de Investigacion

Fuente Métodos Técnicas
Biblioteca Analisis de documentacion, Realizar notas analisis de
libros, revistas, articulos
cientificos.
Campo Encuestas a clientes activos Elaboracion de tabla de

Laboratorio

(Clientes de Alcance
Financiera) y clientes
potenciales.

Andlisis de comportamiento

dentro del crédito comunal

resultados con
interpretacion de datos
obtenidos

Dar seguimiento presencial

en el ciclo de un grupo.

Fuente: Elaboracién propia basada en el orden metodoldgico de la

Investigacioén.

VIlIl. ALCANCES Y LIMITACIONES

Campo de estudio: Instituciones financieras e impacto social

Linea de investigacion: Créditos individuales para mujeres.

Este trabajo se limita al disefio de los procesos para la insercion de créditos

individuales en la Sucursal de Tula de Alcance Financiera S.A. de C.V. SOFOM

E.N.R, en un periodo no mayor a 1 afio.
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CAPITULO 1. ANTECEDENTES DE LOS CREDITOS EN
MEXICO

En el Capitulo 1 se presenta el origen de los Créditos Financieros en México,
para tocar este tema hablaremos acerca del Sistema Financiero Mexicano, la
evolucion de las Leyes gque sustentan este Sistema y sus funciones. Asi mismo
se pretende abordar el tema de los Créditos comunales. Para entender este
tema debemos retomar la historia de los Bancos Comunales, que tienen por
objeto extender los servicios bancarios, asi como erradicar el lucro de la

poblacién mas vulnerable por los prestamistas bancarios.

Se explicara sobre la operacion del Sistema Financiero Mexicano donde
participan La Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), El Banco de
México asi como las sociedades Financieras, las instituciones y organizaciones
auxiliares de Crédito, entre otras; que tienen como objeto la supervision y
regulacion de las entidades que forman parte del Sistema Financiero, asi como
la proteccion de los usuarios de los servicios financieros. Tocando el tema sobre
las Instituciones Financieras se presenta el origen de Alcance Financiera S.A.
de C.V. SOFOM E.N.R. y su metodologia.

Por dltimo haremos una pequefia exploracion de las Instituciones Financieras
(Privadas) establecidas en Tula, Hidalgo que conjuntamente con Alcance
Financiera tienen la finalidad de brindar servicios financieros a la poblacion

vulnerable de la regién de Tula.
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1.1 Origen del Crédito en México

El Origen del Crédito en México esta ligado a la evolucién del Sistema
Financiero Mexicano (SFM) y a la historia de la banca. Para poder hablar de la
banca previamente se deben mencionar los antecedentes del Sistema
Financiero Mexicano, de acuerdo a Villegas y Ortega (2002) el origen del SFM
se remota a finales del siglo XVIII, cuando la Nueva Espafia fortalecido sus
controles politicos y financieros, estableciendo las primeras instituciones de
crédito, las cuales se mencionaran durante el desarrollo del presente capitulo.

Para comenzar, partiremos del afio 1775, cuando se cred la primera institucion
de crédito prendario en México; El Monte de Piedad de Animas, realizando las
primeras operaciones en préstamos prendarios, asi como la custodia de
depdésitos confidenciales, judiciales y de otras autoridades (Villegas y Ortega,
2002)

Para el afio de 1864 la banca se entendia como el proceso por el cual una
empresa o varias se especializan en captar depdsitos del publico para proceder
a prestarlos. Para esa época, de acuerdo al concepto anterior no habia existido
la banca como tal en México. Sin embargo durante la colonia, el Crédito fue
concedido preferentemente por las érdenes religiosas o los consulados de
comerciantes. A partir del acontecimiento anterior, en el mismo afio, la Historia
de la Banca de México se inicia con el establecimiento en la ciudad de México
de una sucursal del Banco Britanico: The Bank of London, Mexico and South
America, que fue la primera institucién de la Banca en México. Mas adelante, en
1884 se elabora el Cbédigo de Comercio, el cual confiere al Banco Nacional

Mexicano las atribuciones del Banco Central (Turrente, 2013).
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A partir de 1875 surgen bancos en diferentes estados del Pais (México).Asi es
que para el afio de 1881, en la capital del pais y bajo la presidencia de Manuel
Gonzalez, se funda el Banco Nacional Mexicano con capital del Banco Franco
Egipcio con sede en Paris. Hasta esa época todos Los Bancos existentes en
Meéxico habian sido creados por distintos contratos, y no fue hasta el afio de
1896 que José Yves, el entonces Ministro de Hacienda durante el régimen de
Porfirio Diaz, inici6 una Ley Bancaria, la cual permitiria unificar los términos

operativos y funcionales dentro del pais.

En 1897 surge un acontecimiento importante y funcional para el desarrollo del
crédito, ya que se crea La Ley General de Instituciones de Crédito estipulada
por Porfirio Diaz. En donde el Articulo 1° de esta ley efectia como instituciones
de crédito unicamente a: Los Bancos de Emision, Los Bancos Hipotecarios y
Los Bancos Refaccionarios. Por tanto los demas establecimientos en que se
practiquen operaciones de crédito, seguiran sujetos a las leyes generales o a
las concesiones que otorguen el poder Publico, mientras no se expidan las
leyes especiales que deban regirlos, y el articulo 2° estipula que las
instituciones de Crédito tienen en comun, el caracter de intermediarias en el
uso del crédito, y se distinguen entre si por la naturaleza de los titulos
especiales que pone en circulacion cada clase de Bancos (idem, 2013).

Segun con el articulo “La Historia sintética de la Banca en México” emitido por el
Banco de México (2013), Refiere que hasta poco antes de 1910, la estructura
bancaria de México se encontraba integrada por catorce bancos de emision,

dos bancos hipotecarios y cinco refaccionarios.
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En 1911 el Gobierno de Francisco |I. Madero a través de la Secretaria de
Hacienda, intentd aumentar el nUmero de bancos de emision con la intencion de
ampliar la red bancaria del pais y de esta manera prevalecer un criterio
favorable a la pluralidad de bancos emisores. Sin embargo este panorama
cambio radicalmente a raiz de la llamada revolucion constitucionalista iniciada
por Victoriano Huerta. Asi, Huerta coloc6 a las finanzas del pais en una
situacion delicada, impuso préstamos locales forzosos a los bancos locales y al
culminar la Primera etapa de la revolucion en 1913 los bancos se encontraban
perjudicados por los préstamos hechos al gobierno de Huerta ya que de 1913 a
1915, los bancos locales otorgaron crédito al gobierno de Huerta por un total de
casi 64 millones de pesos. Un poco mas de 58 millones fueron otorgados al
gobierno de Huerta y el resto fue otorgado a instituciones especificas. La cartera
de cobro se incrementd considerablemente durante esta época (Mc Calab,
1920).

Basandonos en lo publicado por Cosio (1965) en el afio de 1915 ya en el
Gobierno de Venustiano Carranza se intento estabilizar la situacion financiera
sin tener los resultados esperados. Hasta que se promulgé la Constitucion de
Los Estados Unidos Mexicanos de 1917 quedoé estipulado en el articulo 28, que
en México la facultad de de emitir billetes estaba reservada en exclusiva para un
Banco Unico de emisidén que quedaria bajo el control del Gobierno Mexicano.
Asi en el afio de 1925 se fundaria el Banco de México, dicho acontecimiento
ocurrié durante el régimen de Plutarco Elias Calles quien persistio con la

rehabilitacion y desarrollo bancario del Pais.

En 1926 se promulgd una nueva ley de bancos en la que de acuerdo con el
esquema de especializacion, se perfeccioné la clasificacion de las Instituciones
de crédito en México. Para esa época las Instituciones de Crédito se
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clasificarian en: bancos de depdsito y descuento, hipotecarios, refaccionarios,
de fideicomiso y de ahorro, los almacenes generales de depdsito y las
compafias de fianzas. Para 1932 se afind aun mas esta clasificacion y se
introdujo un avance normativo muy importante, se creo la figura de la Institucion
Nacional de Crédito, que fue el origen legal de la llamada posteriormente, banca
de desarrollo. Hacia finales de los afios treinta ya existia en México la siguiente
estructura de Instituciones Nacionales de Crédito: Banobras, Nacional
Financiera, Union de Productores de Azucar, Banco Nacional de Comercio
Exterior, Banco Ejidal, Banco Agricola, entre otros. En cuanto a las Instituciones
de Crédito Privadas existian muchas, pero destacaban los bancos de depdsito
y descuento (Manero, 1958).

De acuerdo con Moore (1963), del afio 1932 al afio 1940 el total de instituciones
de Crédito privados en México se elevo de 51 a 87 instituciones. Para 1941 las
instituciones de Crédito se clasificaria de siguiente manera: Bancos de
Depésito, Sociedades Financieras e Hipotecarias y Bancos de Capitalizacién.
Durante la segunda Guerra Mundial Las sociedades Financieras. Las
instituciones 'y organizaciones auxiliares de Crédito tuvieron un mayor
crecimiento. A partir de 1941 a 1945 el numero de instituciones de crédito se
elevd de 101 a 311 instituciones.

En palabras de Hernandez (1956), fue durante la década de los afios cincuenta
cuando se empezé a manifestarse con mayor evidencia la tendencia en el
sistema financiero de México a evolucionar hacia del prototipo de la banca
universal. Entendiéndose por banca universal la provision de la totalidad de los

servicios financieros por una misma entidad o consorcio.
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En el afio de 1975 la operacion del Sistema Financiero Mexicano era por medio
de: Autoridades y Agrupacion Institucional. A continuacidn se menciona su

estructura por la cual operaba el sistema Financiero Mexicano:

a) Autoridades; Hacienda y Crédito Publico (SHCP) era la méxima autoridad
gue ejercia sus funciones a través de la Subsecretaria de Crédito Publico y del
Banco de México, S.A. La Subsecretaria de Crédito Publico controlaba y
supervisaba a todo el sistema financiero, mientras que el Banco de México era
el banco Central que regulaba y controlaba la estructura crediticia y monetaria.
La Comisién Nacional Bancaria y de Seguros era la encargada de vigilar a las
instituciones de crédito y seguros y La Comision Nacional de Valores vigilaba la
actividad bursétil.

b) Agrupaciéon Institucional; Las Instituciones y Organizaciones Auxiliares
Nacionales de Crédito, estaban constituidas por el gobierno, y fueron creadas
para atender necesidades de crédito de sectores indispensables a la economia
nacional y que la banca privada no atendia. Las Instituciones Privadas de
Crédito eran: bancos de depdésito, bancos de ahorro, sociedades financieras,
sociedades de crédito hipotecario, bancos capitalizadores y sociedades
fiduciarias. Las Organizaciones Auxiliares Privadas del Crédito, se dedicaban a
una o mas de las siguientes operaciones: almacenes generales de depdsito,
camaras de compensacion, bolsas de valores, uniones de crédito (Villegas,
2002).

Desde entonces y hasta 1976, el Sistema Financiero Mexicano no sufrio

grandes modificaciones.
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El 1° de diciembre de 1982 el presidente José Lopez Portillo anuncio la
expropiacion de la banca. El propoésito y las motivaciones de la decision se
origina de la trasformacion de del estado posrevolucionario. El objetivo principal
de nacionalizar la banca fue para terminar con practicas perjudiciales a la
economia nacional como era el otorgamiento de créditos baratos de la banca a
empresas cuyas acciones eran parcial o totalmente propiedad de los mismos
banqueros, otorgamiento de créditos a empresas de los banqueros o de sus
parientes, por montos que excedian los limites maximos autorizados, pago de
intereses mayores a los autorizados a clientes especiales y el cobro de
cantidades determinadas por ho mantener un saldo minimo promedio en cuenta
de cheques. Con esta expropiacion de la banca los créditos llegarian oportunos
y baratos a la mayor parte de la poblacion. En 1983, derivado de lo anterior, se
publicé la Ley Reglamentaria del Servicio Publico de Banca y Crédito. De 1982
a 1988, la estructura béasica del Sistema Financiero Mexicano no varid, sélo
cambio de propietarios. En 1984, se separé a las Sociedades Nacionales de
Crédito en instituciones de banca mudiltiple e instituciones de banca de
desarrollo. En la Ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares de
Crédito en ese mismo afio se elimina a las instituciones de fianzas como
organizaciones auxiliares de crédito y se autoriza a las casas de cambio como

actividad auxiliar de crédito. (Pérez, 1987).

En 1990 la Ley de Instituciones de Crédito sefialaba que el servicio de banca y
crédito solo podia ser prestado por las Instituciones de Crédito las cuales
podian ser banca mdltiple y banca de desarrollo. En el mismo afio la Ley para
regular las Agrupaciones Financieras permitié la formacion oficial de grupos
financieros, que se esperaba fuera el antecedente de la creacion de la banca

universal en México.(Instituto Politécnico Nacional,2009).
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En 1993, surgen las Sociedades Financieras de Objeto Limitado (SOFOL) y las
Sociedades Financieras de Objeto Mdultiple (SOFOM). Estas sociedades se
crearon mediante una reforma a la Ley de Instituciones de Crédito, al
considerarse un intermediario financiero especializado. Esta modalidad de
entidad financiera surgio al amparo de las negociaciones del Tratado de Libre
Comercio (TLC). EI 18 de julio de 2006 se publicé en el Diario Oficial de la
Federacion (DOF) una serie de reformas a diversas leyes mercantiles, entre las
cuales destaca la Ley General de Organizaciones y Actividades Auxiliares de
Crédito (LGOAAC) (idem, 2009).

Las Sofomes han tenido una gran evolucion ya que al inicio del 2007 existian
dos Sofomes ER y 41 Sofomes ENR. En el afio 2009, las cifras aumentan a 938
Sofomes ENR, de las cuales la Asociacion Mexicana de Entidades Financieras
Especializadas (AMFE) estima que 50% no se encuentran en operacion; y de

las ER, que 23 estan inactivas (Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, 2010).

En términos de las opciones financieras en México de acuerdo a la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico, las instituciones que ofreces servicios a la
comunidad rural, las contempla el sistema financiera mexicano, dentro de los
fondos y fideicomisos publicos; el sector bancario a través de la banca de
desarrollo y multiple; el sector de ahorro y crédito popular (SACP), y el sector de
intermediarios financieros (idem, 2010).

El SACP esta integrado por federaciones y confederaciones de entidades de
crédito popular como son las sociedades de cooperativa de ahorro y préstamo,
sociedades financieras populares, cajas solidarias, cajas de ahorro popular y

sociedades de ahorro y préstamo. Hasta el afio 2011 solo se encontraban en
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operacion 77 instituciones. Dentro del sector intermediarios financieros no
bancarios se encuentran las organizaciones y auxiliares de créditos, sociedades
de objeto multiple, sociedades de objeto limitado —mencionadas anteriormente-

las uniones de crédito, que hasta el 2011 operaban 136 y 23 casas de cambio.

Actualmente, de acuerdo a la CONDUSEF (2012), son 2 Instituciones de Banca
Multiple, 2 Sociedades Financieras Populares y 53 Sociedades Financieras de
Objeto Multiple No Reguladas que se han adherido al Convenio entre
CONDUSEF y PRONAFIM, a efecto de implementar mejores practicas en la
comercializacién de los microcréditos con lo que se veran beneficiados poco
mas de 3.5 millones de personas, que representan el 43.8% del publico objetivo
para este mercado.

A continuacién se precisa la clasificacion de las instituciones que operan en

México:

Bancos

= Banco Compartamos, S.A., Institucion de Banca Multiple

» Banco Forjadores, S.A. Institucion Banca Mdltiple

Sociedades Financieras Populares

= Consejo de Asistencia al Microemprendedor, S.A. de C.V., S.F.P.

= Soluciones Asea, S.A. de C.V., S.F.P.

= Sociedades Financieras de Objeto Mdltiple, Entidades No Reguladas
= Alcance Financiera, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

= Alsol Contigo, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

= Alternativa 19 Del Sur, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
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Apoyo Econdmico Familiar, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Apoyo Integral Mexicano, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Apoyo Promotora, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Apros, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Asefimex, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Asesoria Financiera de México, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Avance y Fortalecimiento Integral, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Bicentenario Efectivo, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Confia Negocios Empresariales del Sureste, S.A. de C.V., SOFOM
E.N.R.

Consol Negocios, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Consultora Integral de Agronegocios, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Continuar Contigo, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Crediavance, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Crediclub, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Desarrolladora e Impulsora de Negocios, S.A.P.l. de C.V., SOFOM
E.N.R.

Finacen, S.A. de C.V. SOFOM E.N.R.

Financiamiento Progresamos, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Financiera del Valle de Chiapas Fivach, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Financiera Finsol, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Financiera Independencia, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Finlag, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Fortaleza a Mi Futuro, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Grupo Coorporativo Beneffit Mexico, SAPI de C.V., SOFOM E.N.R.
Grupo Crediexpress, S.A.P.l. de C.V., SOFOM E.N.R.

Grupo Prosperemos, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Imdeneg, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Impulsora Familiar de Chiapas, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Invirtiendo, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

ftaca Capital, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
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Kapitalmujer, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Logra Financiamientos, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

MF Amiga, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Oportunidades Microfinanzas, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Pretmex, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Pro Exito, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Promotora Si, S.A.P.l. de C.V., SOFOM E.N.R.

QC Soluciones Financieras, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Renta Amigo, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Servicios de Microsol, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Servicio Empresarial Garcons de Chiapas, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.
Servicios Financieros Contigo, S.A.P.I. de C.V., SOFOM E.N.R.
Servicios Financieros de Desarrollo Comunitario, S.A. de C.V., SOFOM
E.N.R.

Servicios Integrales para el Desarrollo Rural del Tropico, S.A. De C.V.
SOFOM E.N.R.

Siempre Creciendo, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Sociedad Financiera del Pacifico, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Solfi, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Soluciones y Oportunidades, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Su Firma, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Totem Préstamos, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

Vamos a Mejorar, S.A. de C.V., SOFOM E.N.R.

La CONDUSEF seguira invitando a las instituciones otorgantes del microcrédito

a adherirse a este esfuerzo e informando a través de su portal a los usuarios y

medios de comunicacién interesados a conocer cuales son las instituciones que

estan comprometidas a cumplir con los Lineamientos de Sanas Practicas en
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Materia de Microcréedito (Comision Nacional para la Proteccion y Defensa de los

Usuarios de Servicios Financieros, 2012).

Para una mejor comprension a continuacion se plantea graficamente la

organizacion actual del Sistema Financiero Mexicano.

llustracién 1. Estructura del Sistema Financiero Mexicano

o, Tiblo V, Capitios 1 12

Fuente: Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, 2013.

1.2 Origen del Crédito Comunal; Caso Banco Grameen

El origen de los bancos comunales se remonta a 1976 en Bangladesh cuando
un profesor llamado Muhammad Yunus, decidié iniciar un banco el cual llamoé
Grameen Bank, Yunus que en ese entonces era Director del Programa de
Economia Rural de la Universidad de Chittagong, lanz6 un proyecto de

investigacion para examinar la posibilidad de disefiar un sistema de prestacion
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de servicios de crédito para prestar servicios bancarios dirigidos a la poblacion
rural pobre. El Proyecto del Banco Grameen (Grameen significa "rural” o "aldea"

en lengua bengali) entré en funcionamiento con los siguientes objetivos:

Extender los servicios bancarios a los hombres y mujeres pobres.

= Eliminar la explotacion de los pobres por los prestamistas.

= Crear oportunidades de empleo por cuenta propia para la gran multitud
de gente desempleada en las zonas rurales de Bangladesh.

= Que las personas desfavorecidas, principalmente las mujeres de los
hogares méas pobres, en el seno de un formato organizativo que puedan

entender y gestionar por si mismos.

= Invertir la antigua circulo vicioso de "bajos ingresos, bajo ahorro y un bajo
nivel de inversion”, en el circulo virtuoso de "bajos ingresos, inyeccion de
crédito, las inversiones, mas ingresos, mas ahorro, mas inversiones, mas

ingresos".

En octubre de 1983, el Proyecto del Banco Grameen independizo del sistema
gubernamental de Bangladesh. En la actualidad el Banco Grameen es
propiedad de la poblacion rural pobre a los que sirve. Los prestatarios del Banco
poseen el 90% de sus acciones, mientras que el 10% restante es propiedad del
gobierno. Después de haber iniciado operaciones este banco, han nacido otros
dedicados a este rango de la poblacion vulnerable (Banco Grameen, 2009).

Yunus sostenia que la gente pobre se encontraba en dicha situacion no por ser
tonta o incapaz sino, sobre todo, por no disponer de capital.
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1.2.1. Modelo Metodolégico del Banco Grameen.

Para conocer el origen de la inclusion metodolégica de Huhammad Yunus
aplicada en el Banco Grameen es preciso exteriorizar el contexto por el que

atravesaba Bangladesh, en el momento de su fundacion.

La economia de Bangladesh se encontraba bastante perjudica después de la
guerra de independencia de este pais, mediante la cual obtuvo su autonomia
politica del antiguo gobierno britanico. Hecho que origino desastres naturales y
sociales, influyendo a un drastico aumento de costos y a los escases de medios
para obtener bienes y servicios de primera necesidad, como lo eran alimentos,
transporte y vestimenta. Esta recesion econdmica aumento el desempleo y una
gran pérdida adquisitiva de los habitantes de Bangladesh. Las oportunidades de
desarrollo econémico de ese pais eran practicamente nulas, por lo tanto el area
rural dejo de tener mayor acceso a las actividades productivas y agravando la
situacion precaria de los habitantes, en especial del sector vulnerable (area rural
pobre). Es fundamental resaltar que de acuerdo a la Organizacién Internacional
del Trabajo (OIT) en 1970, 52 millones de 80 millones de habitantes vivian en
condiciones de extrema pobreza, predominando que el 79% de la poblacion
total de Bangladesh vive en campo y el 63% de la fuerza laboral de ese pais se
emplea de la agricultura. Asi es como solo el 21% de la poblacién (clase alta) de
Bangladesh, era beneficiada por el sistema crediticio ya que podia adquirir
créditos con garantias de sus propiedades vy tierras, ademas de su solvencia
econémica formidable. La poblacion rural pobre, era excluida del sistema
financiero debido a los exigentes requisitos que se debian cumplir para
otorgarles un crédito. Las instituciones financieras y bancarias consideraban
gue el implementar oficinas o personal en las zonas rurales era de alto costo ya
gue estas zonas se encontrabas muy alejadas de la zona urbana de donde

provenian los recursos financieros. También consideraban que los clientes de
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esas zonas no tenian ningun respaldo financiero o garantias para poder pagar
un crédito. Concluyendo que este sector de la poblacion no era apta para

brindarle servicios financieros o bancarios regulares.

A raiz de lo descrito anteriormente, es como Muhammad Yunus, quien era
profesor de economia, dejaria la docencia para convertirse en el creador de la
iniciativa Grameen, para ayudar a las clases sociales mas pobres. Yunus inicio
dialogando con las personas en la calle y conociendo su situacion financiera,
decide prestar de su bolsillo a un grupo de 42 personas y sin ninguna obligacion
contractual y aun plazo considerable, para que compraran mercancia o materia
prima para desarrollar una actividad productiva. Yunus se empefio en es el
crecimiento de este nuevo sistema, hasta ampliar su sistema en toda la
provincia. En 1079 Yunus recibié el apoyo del Banco Central de Bangladesh.
Hasta que en 1983 el Grameen se convirti6 en un banco independiente, los
mismo prestatarios se convirtieron en los accionistas por lo tanto existia mas
sensibilidad social. Su crecimiento permitid convertirse en una herramienta de

apoyo para combatir la pobreza en paises con caracteristicas similares.
1.3 Origen del apoyo a la Mujer

El apoyo a la mujer inicia en Francia en el afio de 1945 con la Organizacion
Empresaria International “Les Femmes Chefs de Entrepraises Mondiales”
(FCEM), cual origen surgio durante la segunda guerra mundial como apoyo a
las mujeres que se hicieron cargo de las empresas de sus esposos, padres,
hermanos o sus propios hijos. Epoca en que las mujeres no eran sujetas de

crédito. Actualmente esta organizacion esta presente en 53 paises.
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Tradicionalmente ser mujer y pertenecer a un estrato poco favorecido
econdmicamente eran condiciones que, de coincidir, habrian excluido en
automético del acceso a un crédito formal. Sin embargo, en las Ultimas décadas
esta circunstancia ha comenzado a cambiar. De acuerdo con instancias como la
Comision Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios
Financieros (Condusef), las mujeres son ahora valoradas por el sistema
financiero como clientes mas responsables para contraer una deuda.
Probablemente por su experiencia como amas de casa cuentan con mejores
habilidades para administrar los recursos. La Comisibn Econdmica para
América Latina y el Caribe (CEPAL, 2011) calcula que la tasa de recuperacion
de las entidades financieras alcanza hasta un 90.5% cuando sus clientes son
mujeres. Entre las mas favorecidas en América Latina se encuentran aquellas
gue laboran en el campo o que estan en el sector servicios vendiendo comida,
atendiendo en pequefias miscelaneas, en el comercio de artesanias o en la
venta de ropa y calzado. En México, como en el resto del mundo, las mujeres se
han convertido en las principales destinatarias de los microcréditos. Si se revisa,
por ejemplo, la cartera de una entidad mexicana de financiamiento popular
como lo es Compartamos, podra constatarse que aproximadamente 98% de sus
clientes son personas del sexo femenino. Con todo, cabe destacar que los
créditos, tanto productivos como al consumo, entregados a las mujeres en
México contindan siendo caros y son asignados considerando plazos muy
cortos. Ambas condiciones hacen que la capacidad de inversién sea reducida y
también que los costos de operacion de los negocios encabezados por las

mujeres beneficiarias de este financiamiento sean costosos (Ibidem, 2011).
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1.3.1 Origen del apoyo crediticio y empresarial a la mujer en

México.

El apoyo al crédito en México surge con la FCEM mediante La Asociacion
Mexicana de Mujeres Empresarias, A.C., el 15 de noviembre de 1965 por un
grupo de mujeres, dirigida por Dofia Blanca Rosa Alvarez conformada en la
Ciudad de México, con una membrecia de 20 socias y representando a México
en diferentes paises. La iniciativa de la asociaciéon se conformo en el Distrito

Federal, afios mas tarde se expande a 18 estados del pais (México).

La Asociacion Mexicana de Mujeres Empresarias, A.C. (AMMJE) es una
organizacion que agrupa a mujeres empresarias, propietarias o accionistas que
participan en la operacion de micro, pequefias, medianas y grandes empresas,
gue tiene como misién buscar la unidad de la mujer empresaria apoyando su
participacion hacia mejores oportunidades que nos permitan generar empleos y
riqueza, logrando equidad y justicia en un plano democréatico. La filosofia de
AMMJE determina que entre las mujeres empresarias existe una gran
diversidad de creencias politicas, de ideas, de capacidades, de liderazgo, de
posibilidades econdémicas y de necesidades de desarrollo, que permiten
compartir experiencias y unir esfuerzos con un objetivo comun: el
fortalecimiento de la actividad econémica de las empresas creadas por mujeres;
al mismo tiempo fomentar el desarrollo como mujeres en un marco de igualdad
de oportunidades que permita conquistar espacios dentro de ambitos sociales,

politicos y econémicos (AMMJE, 2011).

En términos generales la finalidad de AMMJE es unificar y representar a las
mujeres empresarias de México, en la busqueda de objetivos y metas tanto en
lo econdmico, lo politico y los social, asi como luchar contra toda situacion
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discriminatoria para la mujer empresaria, potenciando la participacion activa de
las mujeres en el desarrollo econémico y en la busqueda social, mediante su
plena integracion a la sociedad, fomentando la igualdad de oportunidades. La
AMMJE también busca promover, desarrollar y fomentar la formacion
profesional de las mujeres empresarias, asi como de los equipos humanos de
sus empresas, estimulando y apoyando a las mujeres el facil acceso a los
recursos, formacidn, conocimiento y contactos necesarios para fomentar la
cantidad, la calidad y la competitividad de las actividades empresariales de la

mujer ayudandole a su éxito profesional (ibidem, 2011).

1.3.2 Mujeres Empresarias

Las mujeres generalmente se encuentran en una situacion de escasa solvencia
econOmica. Aunque administre la economia doméstica de la familia, raramente
tiene acceso al dinero, ni puede contar con las propiedades familiares. Ademas,
normalmente, el marido o comparfero no le permite hipotecar las propiedades
comunes para montar una empresa, mientras que en la situacion inversa, la mujer
no pondra impedimentos al hombre si lo necesita para su negocio. Este hecho
condiciona que las entidades financieras desconfien de los proyectos
empresariales de las mujeres y obstaculicen la concesion de créditos y avales
necesarios para hacerlos realidad. Por este motivo, la Unidon Europea quiere,
desea y aconseja que se proporcionen avales bancarios procedentes de la
Administracion o bien de asociaciones de Capital Riesgo destinados a mujeres

gue inician un negocio (Instituto Mexicana de Mujeres Empresarias,2013).

El papel que juega la mujer en la economia a pequefia escala y sobre todo el
caracter imprescindible de su actividad en los paises mas subdesarrollados ha

logrado finalmente llamar la atencién sobre los funcionarios de agencias para el
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desarrollo, gobiernos e instituciones altruistas y financieras. Asi a principios de los
afnos 90 varias instituciones empezaron a demostrar que los servicios financieros
a las microempresas podian ser operaciones viables. Ademas la experiencia
demostraba que las mujeres de bajos ingresos ahorraban y saldaban sus

préstamos en los plazos establecidos (Ibidem, 2013).

Aungue en algunas ocasiones las mujeres desean continuar siendo pequenas
empresarias; si hacen crecer la empresa, temen perder el control o bien, por
falta de preparacion, tienen miedo a ser absorbidas por otras empresas mas

potentes.

Las mujeres empresarias se han destacado profesionalmente trascendiendo
barreras emocionales, fisicas, culturales y sociales, barreras impuestas por la
misma sociedad, sin embargo con el paso del tiempo la mujer ha sabido

sobresalir en el ambito laboral, politico y empresarial.

En un estudio realizado por el Instituto Nacional de las Mujeres de México
(2008), se identificaron ciertos factores; emprender un negocio exige ciertas
caracteristicas, cualidades y condiciones que generalmente las mujeres poseen,
algunas de estas caracteristicas son: ser independientes es decir saben obtener
sus propias ganancias siendo ellas sus propias jefas, oportunas saben
identificar facilmente las necesidades de la sociedad y eligen satisfacerlas
dedicandose al giro en el que actualmente se desenvuelven o desean
desenvolverse. Las mujeres suelen ser adaptables a los cambios, juiciosas esto
las hace tener sentido de urgencias es decir tiene la habilidad de pensar rapido
y tomar decisiones adecuadas para la resolucion de problemas, son

equilibradas tienen un sentido de organizacion mas elevada que la de los
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hombres, la mujer generalmente mantiene el equilibrio en los resultados finales
y no tanto en el proceso para llegar a ellos. Son constantes y enfocadas, tiene
las ganancias como objetivo y saben que el éxito de su negocio es medio por

las ganancias.

En el informe “La actividad empresarial femenina en Espafa”, publicado por el
Instituto de la Mujer (1990), se destacaron algunas de las motivaciones

principales por la que las mujeres emprenden su propia empresa:

Ocupacionales, realizacion personal y bienestar econémico. Segun las
investigaciones sobre la motivacion empresarial, el aspecto econémico casi no
figura en primer lugar entre los emprendedores, tampoco que, en las mujeres lo
mas importante del emprendimiento se considera el deseo de independencia

econdmica relacionado con su autorrealizacién personal.

Las cifras mas elevadas de empleo en todos los paises de la unién europea
corresponden a las mujeres, por esta situacion la mayoria de las mujeres

deciden auto emplearse creando su propio negocio.

Este tipo de circunstancias no solo aplica en la union europea si no también en
el resto del mundo sobre todo en paises subdesarrollados, situacion que esta

mas presente en zonas rurales.
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1.4 Origen del Crédito comunal en México

Retomando el tema referente Banco Grameen, alrededor del mundo, este banco
ha logrado ser una inspiracion para multiples consorcios multinacionales del
sector bancario y financiero. México no ha sido la acepcion, actualmente operan
diversas instituciones crediticias basando su metodologia en el modelo del
Banco Grameen. Sin embargo es ineludible precisar que las condiciones
socioecondmicas de México al resto del mundo asi como en Bangladesh, sede
del banco Grameen, son absolutamente distintas, pero hablando en términos
generales hoy en dia, en cualquier pais subdesarrollado la falta de de garantias
para solicitar un crédito y la falta de orientacién financiera, hace que las
personas que pertenecen al sector rural se excluyan de los servicios financieros
y los coloca en un estado socioecondémico aun mas vulnerable. Por lo tanto
estas zonas rurales presentan una serie de limitaciones que les impide crecer y

desarrollarse tanto como comunidad como individualmente.

Lizarraga y Casas (2005), sefiala que la deficiente provision de
infraestructura y de servicios, como son la educacion y la banca, contribuye
a acentuar las disparidades socioeconémicas con los centros urbanos e

intensifica el aislamiento de los ntcleos rurales.

De acuerdo con Vazquez (1998), el desarrollo local consiste en un proceso de
crecimiento econdémico y de cambio estructural, que conduce a una mejora
en el nivel de vida de la poblacion. Impulsar dindmicas de desarrollo local
implica producir procesos de acumulacién de capacidades politicas,
econdmicas, culturales y administrativas a nivel local. El desarrollo de estas
dinamicas debe ser llevada a cabo por los actores locales en un ambiente de

permanente negociacion (Arocena, 1995). Si a lo anterior le agregamos que
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puedan contar con crédito como fuente principal de financiamiento, se
tendran territorios con visibles mejoras en su calidad de vida. Para
Muhammad Yunus, el crédito es uno de los derechos de la humanidad, y la
falta de éste coloca a la gente pobre en desventaja, en realidad el crédito
juega un papel mas importante en el desarrollo social, econémico y politico
que el que los economistas tradicionalmente le han asignado. EIl crédito es
una arma poderosa, cualquiera que posea crédito, ciertamente estara mejor
equipado para aprovechar ventajosamente sus capacidades (Renteria,
2005).

Los bancos comunales son organizaciones de crédito y ahorro formado por
grupos de entre 10 y 50 miembros. Estos grupos son normalmente mujeres que
se asocian para auto gestionar un sistema de microcréditos, ahorro y apoyo
mutuo. Los miembros del grupo administran el sistema y garantizan los

préstamos entre si.

Hablando en términos generales el financiamiento bancario tradicional posee
ventajas en el sentido de incluir dentro de su clientela a las empresas con
mejores perspectivas. En contraste, las posibilidades de los modelos de gestion
sustentados en el micro financiamiento son mayores en regiones en las que la
presencia del Estado es muy limitada y a la vez las necesidades sociales
insatisfechas no son la excepcion sino la regla. Es precisamente el caso ya
mencionado del Banco Grameen, o de las comunidades rurales en Centro y Sur
América beneficiadas por iniciativas solidarias, Cooperativas o de instituciones
microfinancieras. Es comun, dentro del lenguaje de la politica publica, enfatizar
la diferencia entre los efectos y los impactos de un programa o proyecto. (Roth,
2007).

46



En el caso especifico del microcrédito, los objetivos directos son la mejoria en
ingresos 0 la superacion de situacion precarias del hogar del cliente o del
desarrollos de su actividad productiva, sin embargo los resultados de las
inversiones que se realizan con el crédito otorgado son de mediano a largo

plazo al igual que la superacién de niveles o situacion de pobreza.

De acuerdo con el articulo de Melian, Sanchis y Soler (2010), determinan que
regularmente el mayor responsable en la financiaciéon del desarrollo local y
autoempleo es el sistema gubernamental. Sin embargo, el modelo clasico de
financiacion del Desarrollo Local, que tiene sus origenes en el modelo de
financiacion autondmica surgido de la Constitucion Espafiola de 1978, este
modelo presenta significativos detalles que aplican en una diversidad de

sectores financiero ya sean publicos o privados, estos detalles son:

» La escasez e insuficiencia de recursos financieros disponibles para cubrir
las expectativas de las distintas acciones que se requieren, sobre todo en
el ambito local, dado que aunque las Administraciones Locales han ido
asumiendo cada vez mayores responsabilidades en la prestacion de
servicios, no siempre han ido unidas a una mayor disponibilidad

financiera.

= La dependencia politica de los fondos recibidos, lo que hace que los
resultados politicos (beneficiosa muy corto plazo y vistosos) primen sobre

los resultados sociales (beneficios a largo plazo y efectivos).
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= El caracter temporal y coyuntural de la financiaciéon de las acciones de
insercion socio laboral, ya que los fondos utilizados estan asociado a
determinados proyectos limitados en el tiempo, de manera que cuando

finaliza el proyecto, los fondos desaparecen.

= Los fondos financieros procedentes de las Administraciones Publicas
suelen ser inadecuados e inapropiados para las Iniciativas de Insercion
Socio laboral, dado que proceden de convocatorias oOficiales
caracterizadas por una cierta rigidez y pensadas desde un ambito

macroecondmico y central, frente a visibn microeconémica y local.

No es necesario cambiar de continente para poder sefialar que la causa de las
necesidades econémicas nos afecta de la misma manera. En México como en
Espafia tenemos la misma necesidad de emprender en tiempos de crisis. El
gobierno e instituciones bancarias del sector privado, no atienden a la poblacion

vulnerable, que es la mas necesitada de este tipo de apoyos.

En numerosos paises latinoamericanos como Honduras, Nicaragua, Chile,
México o Argentina se han implementado proyectos de financiamiento a
individuos o grupos, pensando que son una alternativa para la recuperacion
economica de una region o pais, brindando oportunidades tanto para una mejor
subsistencia como para la elaboracion de proyectos familiares o colectivos en
produccidon, comercio o servicios. El microcrédito puede tener una aplicaciéon
casi universal; incluso en paises europeos como Francia y Espafia esta
constituyéndose como un instrumento significativo para combatir la pobreza
(Medina y Florido, 2010).
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Para el caso de México, aunque se sigan discutiendo sobre los criterios de
medicién de nuestro fenbmeno propio de la pobreza, de acuerdo con datos del
Banco Mundial, 52 de cada 10 mexicanos se encuentra en condicion de
pobreza (La Jornada, 2013). De esta manera, cuando se eligié un programa
especifico como el Sistema de Financiamiento Rural Alternativo (Sifra) es un
programa que se concibié tanto en la perspectiva del combate como,
paralelamente, para impulsar el desarrollo local y regional. Fue una propuesta
de la Secretaria de Desarrollo Rural (Seder) del gobierno del estado de Jalisco,
en México, que se llevd a cabo a partir de 1999. Se realizdé una primera revision,
después de varios afios de implementacion del programa, para balancear, de
acuerdo a sus propios planteamientos iniciales, sus niveles de éxito o fracaso.
El Sifra se ha planteado, desde su inicio, el objetivo de llegar a los mas pobres
de la region y especialmente a las mujeres, ello a partir de varios supuestos
fundamentales dentro de una politica social coherente. No se trata simplemente
de canalizar recursos al sector rural empobrecido a través de préstamos
otorgados por el gobierno mexicano que repitan la experiencia de préstamos
formales de bancos del Estado, en donde la mayoria de las cantidades en
deuda se condonaban después de cierto tiempo, terminando en realidad como
subsidios que nunca se recuperaban; por otro lado, la poblacion destinataria
aparecia simplemente como receptora de la ayuda gubernamental en la
concepciéon de un Estado paternalista. Alrededor del Sifra, paulatinamente se
fueron incorporando otros actores que resultaron estratégicos para su
construccion y funcionamiento, como el Instituto Tecnolégico y de Estudios
Superiores de Occidente (ITESO), que es una universidad privada dirigida por
los jesuitas y en donde algunos académicos trabajan temas de desarrollo local y
regional (ibid,2010).

En México a raiz del establecimiento de las sociedades financieras, se han ido

creando diversas instituciones para brindar apoyo economico a la poblacion

49



vulnerable, ya que solo el 25% de la poblacion tiene acceso a financiamientos
de la banca, Se estima un mercado potencial dispuesto a beneficiarse de
servicios microfinancieros de alrededor de 18 millones de personas, asi mismo
se estima que 4 millones de ese mercado a esta cubierto entre las mas 230
microfinancieras registradas. De 120 millones de mexicanos solo 30 millones
tiene acceso a los préstamos financieros por la banca (Alcance Financiera,
2012).

Una de las instituciones que el gobierno mexicano ha implementado para
financiar el medio rural, es la Banca de desarrollo, que tiene la finalidad de
financiar proyectos bésicos dentro del pais enmarcados en el Plan Nacional de
Desarrollo (PND), que ejerce su funciébn mediante las siguientes instituciones:
Financiera Rural, Nacional Financiera (NAFIN) , Banco Nacional de Comercio
Exterior (Bancomext), Banco Nacional de Ejercito y Fuerza Aérea y Armada,;
Banco del Ahorro Nacional y Servicios Financiero (BANSEFI) y la sociedad
Hipotecaria Federal (SHF). Los fondos y fideicomisos publicos también forman
parte de la Baca de Desarrollo aunque sean administradas y supervisadas por
diversas dependencias (Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural,

Pesca y Alimentacion, 2002).
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Figura 2. Inclusion del Crédito a México
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Fuente: Elaboracién Propia basada en Articulos sobre la el origen y evolucién del Crédito

1.5 Origen del crédito comunal en Alcance Financiera

Historia de Alcance Financiera

Alcance Financiera (2008), Su Origen de deriva de la inquietud de un grupo de
ejecutivos desarrolladores de negocios interesados en ser generadores de
cambio para determinado sector de la poblacién del pais con la conviccion de

buscar un impacto social.

Alcance Financiera S.A. de C.V. SOFOM E.N.R. es constituida el 7 de enero del
2008 como una sociedad financiera de objeto mdultiple que brinda servicios
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crediticios al empresario propietarios de una microempresa o0 a la mujer
generadora de ingresos, en el contexto de la vulnerabilidad, con actividad
productiva de transformacion, prestacion de servicios o comercial, Por tanto la
fuente repago de toda obligacién crediticia, estd en las ventas o ingresos

generados por dicha actividad productiva.

De enero a noviembre del 2008 los fundadores de Financiera Activamos se
dedicaron a definir, analizar, planear las estrategias de producto y metodologia,
precio, distribucion, promocion y publicidad, servicio al cliente, tecnologia y

capital humana.

Alcance Financiera se comercializa con la marca “Financiera Activamos” el éxito
de tu negocio-como slogan-. Es un nombre que genera confianza y compromiso
con nuestros clientes. Les da la connotacion de que estan haciendo un negocio
con una empresa que les permitird estar activos y por lo tanto, crecer sus

ventas.

El logotipo se fundament6 también en investigaciones de mercado, en donde la
mujeres la columna vertebral de nuestro negocio y hoy en el centro de nuestro

logotipo grafico.

Misién Alcance Financiera

Apoyar mediante servicios financieros a micro empresarios y emprendedores en

segmentos vulnerables de la poblacién, de forma competitiva y diversificada,
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basandonos en las mejores practicas de la industria y proporcionandoles la

mejor opcidn para enfrentar sus necesidades de financiamiento.

Visién Alcance Financiera

Impulsar el desarrollo econémico y la calidad de vida del México vulnerable.

Servicios de Alcance Financiera
Crédito Comunal en Alcance Financiera

Se refiere a una agrupaciéon auto gestionada, de 12 personas minimo,
generadoras de ingresos, Unicamente mujeres, que por sus patrimonios
familiares reducidos, se solidarizan entre si para garantizar de manera
mancomunada el pago del monto total de trabajo. EI monto promedio por
persona es de $5,000 en el primer ciclo, en pagos semanales, durante 16

semanas.

La recaudacion de pagos ser realiza semanalmente en reuniones en la vivienda

de uno de los miembros, manejadas por una mesa directiva.
Requisitos para solicitar un crédito en Alcance Financiera

= Comprobante de domicilio, credencial de elector y CURP.

= Se requiere cumplir con las siguientes politicas de la institucion:

= Tener una actividad productiva o proyecto de inversion, asistir
puntualmente a reuniones semanales de 15 minutos, formar grupo

minimo de 12 personas y disposicion de operar con garantia solidaria.
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Mercado Objetivo de Alcance Financiera

Mujeres con una actividad productiva o con un proyecto de inversién hacia
micro empresa de transformacion, prestadora se servicio o comercial, mayores
de 18 afos, con animo de entre si para garantizar su préstamo y el de sus
compaferas, cumpliendo con los requisitos de la metodologia y la institucion.
Nuestro producto va dirigido al segmento de la poblacion (D+ Dm y D-) tocando
un pequefio porcentaje del segmento popular y medio, pero con el reto de

distribucion dirigido hacia el segmento popular.

Sucursales de Alcance Financiera

Alcance Financiera cuenta actualmente con 16 sucursales, ubicadas
Unicamente en 4 estados de la Republica Mexicana; Zumpango, Nicolas
Romero, Santiago Tianguistenco, Texcoco, Tenancingo, Atlacomulco, Tolucal,
Toluca 2, Maravatio, Zitdcuaro, Querétaro, Amecameca, Chicoloapan,

Ixtapaluca, San Juan de Rioy Tula.

El 11 de noviembre del 2008 Financiera Activamos otorg6 su primer crédito por
parte de la sucursal de Zumpango, siendo ya una empresa totalmente planeada,
documentada, automatizada, capacitada y en constante innovacion y mejora

continua.
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1.6 Origen del Crédito individual

De acuerdo a la investigacion realizada por Buitrago (1995), los programas de
crédito individuales surgieron en Ameérica Latina a inicios de la década de los
setenta, después de cerca de diez afios de trabajo voluntario en comunidades
pobres, por parte de estudiantes norteamericanos, quienes identificaron los
problemas que tenian los habitantes, los cuales se referian a las dificultades
para encontrar empleo y posibilidades de ganarse la vida. Cantidades de
personas que emigraron de las areas rurales, atraidos por las ciudades con la
mira de encontrar empleo, se vieron obligados a iniciar sus propios negocios

pequefos como Unica alternativa para subsistir.

En esa época los programas dirigidos a este sector de la poblacion eran
ejecutados por Organizaciones No Gubernamentales, que trabajaban con
desarrollo comunitario e incorporaban el comprobante de crédito y asistencia
gerencial como parte de su trabajo de desarrollo social. En sus inicios las
caracteristicas de esos programas eran dirigidas a pequefias comunidades
especificas, las donaciones externas financiaban el fondo rotatorio de crédito y
todos los costos de operacion, la funcionalidad de estos programas de crédito
dependian de nuevas donaciones. El crédito era subsidiado y se le daba mayor
importancia a la capacitacion sobre el manejo del crédito. Estas caracteristicas
se mantuvieron hasta mediados de los afios ochenta. Hasta que existio mayor
conocimiento sobre el sector financiero a nivel global, a partir de este afio se

desarrollaron metodologias de crédito enfocadas a la banca comunal.

En el proceso de busqueda de una mejor y nueva metodologia de trabajo con el
sector micro empresarial, Brasil fue el iniciador, creando un programa en 1973,

por iniciativa y con asistencia técnica de Accion International, que es unja
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organizacion privada de desarrollo con sede en Estados Unidos que se
especializa en programas de ayuda a las microempresas de América Latina y
Estados Unidos.

A finales de 1978, Accion International patrocinaron un seminario sobre el
desarrollo de la microempresa en Recife, Brasil y como resultado de este
seminario surgio el interés de participantes de siete paises de Latinoamérica en
lo métodos de desarrollo usados por Accion. Ya para el afio de 1980 el
desarrollo de la microempresa, despertd el interés de varias asociaciones
internacionales como una forma efectiva y practica de ayudar a personas de

bajos ingresos, el sector rural.

Accion International, se volvi6 mas consultada por organizaciones privadas
interesadas en el sector rural, y como resultado de la implementacion de esta
metodologia se lanzaron nuevos programas en la republica Dominicana con
Asesoria para el Desarrollo de Microempresas es un la Institucion Privada sin
Animo de Lucro (ADEMI), en Ecuador con la Fundacién Ecuatoriana de
Desarrollo (FED) y la Fundacion Eugenio Espejo, en Perd con Accion
Comunitaria y en Colombia con la Fundacion Carvajal y con la Fundacién
Compartir y en México con Asesoria Dinamica a Microempresas la cual es una
Institucion Privada sin Animo de Lucro (ADMIC), afiliada desde 1980 a Accion

International.

1.6 Apoyos Financieros en laregion de Tula

Las Instituciones financieras en Hidalgo se dedican béasicamente a la

adquisicion de activos o pasivos financieros en el mercado, que pueden cumplir
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con funciones de autoridad monetaria. Las Instituciones Financieras en Hidalgo
no solo son Bancos, a continuacion se mencionan otras Instituciones bancarias

y no bancarias:

= Las Cooperativas de Ahorro y Crédito que no solo captan ganancias
econdmicas de sus accionistas o socios sino también de sus clientes.

= Cajas de Ahorro, quienes mantienen a un grupo de personas afiliadas y
promueven créditos dependiendo de la cantidad que el cliente tenga
ahorrado dentro de la misma institucion.

» Las Federaciones de Cooperativas de Ahorro y crédito que realizan
operaciones de intermediacion que sefiala la Ley de Instituciones de
Credito.

Con base a Ampudia (2008), Las Instituciones Financieras no Bancarias en
Hidalgo son Instituciones  participantes del Sistema financiero que no
pertenecen al Sistema Bancario. Estas Instituciones del Sistema Financiero
estan dedicadas a fortalecer el desarrollo y la integracién financiera del pais, en
este caso de la identidad.

En el Municipio de Tula, Hidalgo los apoyos econdémicos que existente son del

ambito comercial privado.

Entre las Instituciones Financieras solicitadas en Tula, Hidalgo, se encuentran:

= Ahorros y aportaciones

= Remesas Familiares
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= Seguros
= Financiamiento general
= Asistencia Técnica a asociados

= Capacitacion y asesorias asociados

En Tula, Hidalgo las instituciones financieras generalmente estan dirigidas a la
captacion de pequefios ahorros y capitales para el financiamiento de la micro,
pequeiia y mediana empresa en los sectores rurales y urbanos. De igual
manera estan orientados a ayudar a las personas independientes que requieran

créditos personales por alguna situacién fuera del alcance.

En la Regién de Tula las Financieras mas multitudinarias, son las siguientes:

= Compartamos Banco = Finamigo

= Promujer = Finsol

= Micronegocio Azteca = Apoyo Econdémico
" =  Solfi

» Bansefi = Sumate

» Crediconfia = Crédito Familiar

= Avanza = Credex

A continuacién se muestra una grafica donde se plasma la informacién acerca
del lugar que ocupan las instituciones financieras, segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI).
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Gréfica 1. Sucursales de la Banca Comercial en Tula, Hidalgo

SUCURSALES DE LA BANCA COMERCIAL EN LA PLAZA
Gréfica 15.a

DE TULA
Al 31 de diciembre de 2004

(Porcentaje)

BANAMEX
33.3

BBVA-BANCOMER

PLAZA DE
TULA
8.2

RESTO DEL
ESTADO
91.8

SANTANDER-SERFIN
111

BANORTE
111

RESTO DE
NSTITUCIONES a/
22.3

PLAZA DE
TULA: 9

ESTADO: 110

Fuente: INEGI, diciembre 2004.

Los tipos de créditos que ofrecen las diferentes instituciones mencionadas, por

lo general son los mismos. Para este analisis utilizaremos las definiciones de

la Financiera Rural (2009): Habilitacion y Avio, tiene el proposito de financiar las

necesidades de capital de trabajo de individuos y empresas agricolas y

ganaderas. Refaccionario, es un crédito para la adquisicion de maquinaria y

equipo. Simple, es un crédito muy flexible ya que no tiene un destino especifico.

Prendario, crédito para la adquisicion de un bien mueble, el cual quedara como

una prenda, hasta que la deuda sea saldada. Hipotecario: crédito para la

adquisicion de una propiedad, propiedad que quedara como una garantia de la

hipoteca, hasta que la deuda sea saldada
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Tabla 2. Antecedentes del Sistema Financiero Mexicano

FECHA ANTECEDENTES

1775| Primera Institucion de Crédito Prendario / Monte de Piedad de Animas.

1864 Establecimiento de una Sucursal del Banco Britanico en México / The Bank of London,
Mexico Banco Britanico en México and South America.

1881 Surge el Banco Nacional Mexicano

1897 Se crea la Ley de Instituciones de Crédito

1913 Huerta impuso préstamos a los bancos locales

1915 ler Intento para estabilizar la situacién Financiera, por el Gobierno de Venustiano
Carranza

1917 Se promulga a constitucion de los Estados Unidos Mexicanos donde se estipula que la
emision de billetes exclusivamente del Control del Gobierno Mexicano

1925 Durante el Sexenio de Plutarco Elias Calles se funda el Banco de México

1926 Se perfecciona la clasificacion de las Instituciones de Crédito en México

1932 Se crea la Instituciébn Nacional de Crédito

1982 Se expropia la Banca Privada

1983 Se publica la Ley Reglamentaria el Servicio Publico de Banca y Crédito
Se elimina a las Instituciones de Fianzas como organizaciones auxiliares de de Crédito
Se autoriza a las casas de cambio como auxiliares de Crédito

1990 La Banca multiple y la banca de Crédito son sefialadas como Unicas prestadoras de
servicios de Banca y Crédito

1993 Surgen las Sociedades Financiera de objeto Limitado y las Sociedades Financieras de
Objeto Mdiltiple

1999 Surge en el Estado de Jalisco El sistema de Financiamiento Rural Alternativo.

2007 Hay existencia 2007 Sofomes ER y 41 Sofomes ENR

2008 Surge Alcance Financiera S.A.de C.V. SOFOM E.N.R.
Se otorga el primer crédito en la Sucursal de Zumpango de Alcance Financiera.

2009 Existen 938 Sofomes.

Fuente: Elaboracién propia basada en Articulos que dan cuenta de la Evoluciéon y Origen

de los Créditos en México
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A lo largo del capitulo se revisaron los temas basicos sobre los antecedentes,
origen y evoluciéon del crédito, historia del Sistema Financiero, de las
Instituciones Financieras y de la implementacion de la Ley de Instituciones
Financieras en México. Ademas se exponen comparaciones sobre la situacion
actual de la crisis econdmica que afecta diversas partes del mundo, la cual nos
lleva a tomar decisiones para mejorar nuestra calidad de vida o satisfacer
necesidades basicas de consumo, a través de medios que faciliten la
adquisicion de bienes. Uno de estos medios es el crédito, cuyo concepto de

desarrollara en el siguiente capitulo.
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CAPITULO 2. CONCEPTUALIZACION DEL CREDITO Y
SUS PROCESOS

En el desarrollo del Capitulo 2 se abordara la conceptualizacion de los términos
principales que originaron la presente investigacion, exponiéndolos de una

forma sencilla y comprensible.

En este capitulo se pretende explicar los conceptos y sefialar sus principales
caracteristicas, diferenciado las clases de crédito y describiendo los elementos
que los conforman. De igual forma se sefialaran los beneficios de los dos tipos

de crédito, Comunal e individual.

Partiendo de los conceptos sefialados, se expondra la metodologia para el
otorgamiento de cada uno de los créditos mencionados anteriormente.
Principalmente se describirdn los requisitos para otorgar los créditos y los

procesos administrativos por los cuales deben pasar.

2.1 CONCEPTOS

2.1.1 Conceptualizacion del Crédito

En palabras de Zufiga (1987), Crédito es la entrega en el presente de algo
tangible o intangible que tiene un valor econdmico que permite adquirirlo, con la

condicion de abonar intereses y devolverlo en el futuro en la forma pactada.
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En forma general por crédito se entiende la entrega de dinero u otras cosas
fungibles con la obligacion del prestatario de devolver lo recibido en cosa de la

misma especie, calidad o cantidad (Zafiga, 1987).

Una definicibn mas amplia es la siguiente: “la disposicion desde el punto de
vista del acreditante (acreedor) y la disposicion desde el punto de vista del
acreditado (deudor), de efectuar un contrato de crédito, esto es, un contrato
cuya finalidad es la produccién de una operacién de crédito, mientras que, por
operacion de crédito debe entenderse por parte del acreditante, la cesion en

abonar intereses y devolverlo en forma captada (Ibid. 1987).

Caracteristicas del Crédito

Las definiciones atadas contienen ciertos elementos comunes y esenciales al
crédito se pueden identificar como caracteristicas como son el valor,
transferencia de una propiedad, deuda, tiempo, precio de préstamo y por ultimo
confianza y creencia. Caracteristicas que se describen en la siguiente tabla.
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Tabla 3. Elementos esenciales del Crédito

Transferencia de una propiedad

Tiempo

Precio del Préstamo

Confianza y Creencia

*Transaccion de bienes tangibles o intangibles que
tienen valor para las partes

*Se refiere a la transaccicon de un bien de una empresa
aotra

»Condicién de devolver lo prestado, sin pérdida de
calidad y cantidad

*Entrega Presente y Devolucién Futura

*Costo, Interés

*De que se pagara la deuda.

Fuente: Elaboracion propia basada en el texto de Crédito Cooperativo con autoria de

Leonardo Zufiga Chavarria (1987).

Clases de Crédito

Los créditos se pueden clasificar de diferentes maneras, ya que a que son

diversas sus origenes, fines y las modalidades en que se otorgan. El fin de la

categorizacion determinara la forma en que se realice el crédito.

El enfoque del tipo de crédito se determina por la metodologia que maneja el

prestatario: Crédito individual y crédito comunal.

a) Crédito Comunal
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El crédito comunal regularmente es otorgado exclusivamente a mujeres, con la
finalidad de reducir la vulnerabilidad de los hogares ya que el acceso al crédito
para las mujeres representa con el tiempo una aportacion mayor en el ingreso
del hogar. Es preciso destacar que el crédito no crea por si mismo ingresos
economicos, esto se logra solo si es utilizado correctamente aprovechando las
posibles oportunidades para desarrollar una actividad econémica productiva. El
crédito es una labor primordial para suministrar las actividades de desarrollo
econdmico en el sector rural; sin embargo, el mismo se encuentra ausente o es

€SCcaso.

Internacionalmente prevalecen algunos ejemplos de éxito en cuanto a la
provisién de crédito, como es el caso del cooperativismo europeo, que surge
con el objetivo de acercar recursos financieros a los sectores mas vulnerables y
gue se veian en la necesidad de recurrir a los banqueros tradicionales quienes
inicialmente tenian el dominio de los créditos, otorgandolos con altas tasa de

interés.

Un ejemplar caso en el mundo rural, es el Banco Rabobank que hoy en dia es
lider mundial como proveedor de servicios financieros. Con presencia en mas
de 35 paises, con atencién a 9 millones de clientes aproximadamente en todo el
mundo. Cuando Friedrich W. Raiffeisen (1800) al darse cuenta que las
necesidades financieras de los agricultores no eran cubiertas por la banca,
decide establecer un banco cooperativo entre agricultores, esa iniciativa ha
llevado a la institucién a ser una organizacion importante en el medio a nivel

mundial.
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Otro caso exitoso es el ya mencionado anteriormente Banco Grammen creado
por Muhammand Yunus en 1983 en India. EI Banco Grammen Comenzé
prestando dinero del mismo propietario a mujeres, con la finalidad de facilitar la
adquisicion de crédito a los sectores mas vulnerables del pais y generar mas
empleo y de esta manera hacerles salir de la situacion de pobreza que
presentaban en ese momento. En la actualidad Banco Gramemen tiene
presencia en mas de 50 paises. Su modelo de financiamiento sélo otorga
créditos a grupos. Este tipo de créditos asegura el cumplimiento del contrato, ya
gue crea una afinidad social, ya que los integrantes del crédito grupal conviven
en una misma comunidad y tiene el propdsito de desarrollar potencialmente las

actividades econdémicas de la misma.

Se puede verificar mediante hechos que desde la creacion del Banco Grameen,
se ha demostrado que todos los que otorgar préstamos a la poblacibn mas
vulnerable, han confirmado que éstos si pagan sus créditos asi como el importe
de los intereses que éstos generan.

Este tipo de bancos buscan desarrollar esquemas de financiamiento que no
evadan el pago de las tasas de interés, sino que se ofrezcan oportunidades

de acceder a créditos sin poner tantas barreras al momento de solicitarlos.

b) Crédito Individual

De acuerdo a las diversas instituciones financieras que existen alrededor del
mundo se pueden contraer varios atributos y concepto a cerca del crédito

individual. Que se desarrollaran a continuacion.

66



El crédito personal o individual se caracteriza por estar garantizado con los

ahorros o garantias ya sean prendarias o hipotecarias del cliente.

Los créditos individuales (personales) son un tipo de préstamo que se suelen
utilizar para financiar una necesidad especifica en un momento critico y no se
cuenta con la suficiente solvencia econémica para hacer frente a ese gasto o
necesidad, ya sea para adquirir algin bien mueble o inmueble, pagar gastos o
cuotas, que son generalmente, de una cuantia no muy alta. Los créditos
individuales se conceden con garantias personales del interesado y el plazo de
devolucion suele ser de uno a cinco afios. El importe maximo a financiar en los

créditos individuales esta en funcion de las garantias que se puedan aportar.

En el caso de los créditos individuales los trdmites suelen llevar menos tiempo
que en los hipotecarios, refaccionarios o créditos comunales o cooperativos en

algunas ocasiones podemos disponer del dinero en un plazo de 48 horas.

En algunas ocasiones se puede requerir la presencia de avales. Los avalistas
adquieren con su firma la responsabilidad del compromiso de pago de la deuda

en el caso de que la persona titular de la cuenta incumpla con su obligacion.

Actualmente con la competencia entre entidades financieras, se puede conocer
en el mercado una amplia gama de servicios financieros que tratan de adecuar
los créditos individuales a las necesidades particulares de cada cliente. Razon

por la cual se ah creado diversos tipos de créditos.
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2.1.2 Diferencias entre crédito comunal vs crédito individual

De acuerdo con los conceptos desarrollados en la presente investigacion y el
conocimiento empirico respecto al tema en cuestion se puede determinar las

diferencias de los créditos comunales e individuales.

El crédito Individual se otorga a una persona natural, que demuestre haber
logrado un desarrollo econémico y un nivel de sustentabilidad considerable para
poder garantizar el reembolso del crédito otorgado. EIl crédito comunal por su
lado, se otorga un grupo de personas con una actividad productiva que
desarrolla y sustenta un negocio, agregando una garantia de un compromiso

mutuo entre los integrantes del mismo grupo.

Existen muchas razones para preferir el crédito individual al crédito comunal
(cooperativo), una de estas razones es que las personas rehdyen a compartir
compromisos y obligaciones con terceras personas. De la misma forma
consideran tener mas riesgos al compartir obligaciones que a presentar

garantias individuales.

El crédito individual es otorgado de forma mas sencilla en un lapso de tiempo
mas corto que en un crédito comunal (grupal). El crédito individual por lo general
se otorga a una persona en una nhecesidad imprevista, no planeada. El crédito

comunal, se podria decir, que es un préstamo que ha sido previsto o planeado.
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Para determinar las diferencias del crédito Individual se representara la

informacién de cada uno de ellos en una tabla comparativa.

Tabla 4. Diferencias Crédito Individual vs Crédito Comunal

Creédito individual Crédito Comunal
Garantias Personales l Garantias
solidarias
En cuanto al tiempo, otorgamiento . 2T 2 ‘
. . Otorgamiento del crédito mas tardado
del credito mas rapido ‘
I

Es dificil de otorgar. Es sencillo de otorgar.

Fuente: Elaboracién propia basaba en observaciones de campo.

2.1.3 Beneficios; crédito comunal vs crédito individual

El crédito individual y el crédito comunal tienen beneficios, ambos para distintas
necesidades. Todos los prestamos existentes ya sean comunales (grupales),

individuales, hipotecarios, prendarios o0 cualquier tipo de préstamos tienen
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multiples beneficios siempre y cuando se cumplan las responsabilidades y
obligaciones. Los créditos se crearon como apoyo para socorrer a las personas
en alguin momento de crisis 0 como apoyo para desarrollar un proyecto de

inversion, ya sea comercial, industrial o agricola.

Los créditos si son utilizados para el destino correcto que son adquiridos se
pueden generar grandes utilidades que no solo benefician a la persona que

adquiere el préstamo si no también a la comunidad o micro-mediana empresa.

Uno de los principales beneficios del crédito individual es que la persona que lo
solicita no est4 a expensas del un grupo de personas, es decir cuando un grupo
es analizado su historial crediticio y el resultado no es favorable, no se otorga
dicho préstamo. En el crédito individual no existen compromisos solidarios, es
decir no se tiene que ser responsable de otra cuenta de crédito.

El crédito grupal tiene aun mas beneficios para la empresa que para las
personas mismas, ya que el crédito solidario es una manera de garantizar los
pagos. En ambos créditos ya sea el comunal o individual resulta claro que
mientras el solicitante de crédito demuestre tener un buen historial crediticio, un
desarrollo empresarial (comercial) de cualquier tipo y que sobre todo redna
todos los requisitos que se le piden, seria suficiente para otorgarle el crédito.
Tomando en cuenta que al reunir las caracteristicas mencionadas, ya es una
ventaja tanto como para la institucion otorgante del crédito asi como a la

persona gue se le otorga.

2.2 Buro de crédito

A partir de 1995, comienzan a operar en México los llamados “Burds de

Crédito”, y es hasta el 15 de enero de 2002 que se publica la Ley para Regular
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las Sociedades de Informacion Crediticia, cuya funcion principal es recopilar,
administrar y entregar los historiales de crédito de las personas y empresas. En
el pais existen tres instituciones financieras debidamente autorizadas para
operar: Trans Union y Circulo de Crédito, especializadas para personas fisicas,
y Dun & Bradstreet, para personas morales. Estas sociedades se encuentran
reguladas y supervisadas tanto por la Secretaria de Hacienda y Crédito publico;
como por la Comisién Nacional Bancaria y de Valores y el Banco de México. La
Comision Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios
Financieros (CONDUSEF), por su parte, puede conocer de controversias
interpuestas por los usuarios y en caso de una presunta violacién al marco legal
de esta Comision Nacional (CONDUSEF,2012).

Las Sociedades de Informacién Crediticia, comunmente llamadas “Burds de
Crédito”, son las referencias (bases informativas), que permiten al oferente del
crédito ampliar su vision sobre la capacidad de endeudamiento, comportamiento
de pago y tipo de créditos adquiridos, respecto de un solicitante, con lo cual
estard en mejores condiciones de valorar la solicitud de préstamo o crédito,
mediante parametros mas amplios. En 2011, se realizaron 64.8 millones de
consultas de reportes de crédito de personas fisicas por parte de los otorgantes,
lo que implicé 66% mas con respecto a 2010, y si bien pudiera considerarse
como un incremento muy importante, la realidad es que todavia falta mucho por
avanzar, pues existen miles de otorgantes de crédito que todavia no consultan
ni reportan sus créditos. Mas aun, hay entidades poco responsables que en su
publicidad sefalan que no consultan a las sociedades de informacién crediticia,
lo que no soélo puede propiciar el sobreendeudamiento de los deudores, sino
incluso, el deterioro en la calidad de sus propias carteras y del sistema. Hasta el
momento, no todos los sectores financieros y comerciales, remiten los
historiales crediticios de sus clientes, y si bien es cierto que no es obligatorio por

Ley, CONDUSEF recomienda que todos envien regularmente los historiales de
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crédito a alguna de las Sociedades de Informacion Crediticia. Con esto, se
tendra una base de datos sodlida en beneficio de todos los participantes,
incluyendo por supuesto a los usuarios del crédito (ibid, 2012).

Para conocer mas a fondo sobre este término de Buro de Crédito, se

conceptualizara de la siguiente manera.

El Buro de Crédito también tiene otros términos, como bureau de crédito, credit

bureau, agencia de informes de crédito o credit agency.

En México el buro de crédito es una empresa privada, constituida como una
Sociedad de Informacion Crediticia, debidamente autorizada por la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), con opinion del Baco de México
(Banxico) y de la Comision Nacional Bancaria y de Valores (CNBV)(Buro de
Crédito,2014).

Proporciona servicios sobre recopilacion, manejo y entrega o envio de
informacion relativa al historial crediticio de personas fisicas y morales, asi
como operaciones de crediticias y otras de naturaleza analoga que dichas
personas mantengan con Entidades Financieras (Bancos, Uniones de Crédito,
Sociedades de Ahorro y Préstamo, etc.) asi como con Empresas Comerciales
(Tiendas departamentales) y Sofomes, E.N.R. (lbid., 2014).
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Es importante aclarar que el buré de crédito no niega créditos, no otorga
créditos y no cobra deudas solo es una fuente emisora de informacion para

quien lo requiera.

El Bur6 de Crédito como ya se ha mencionado anteriormente se encarga de
recopilar los historiales crediticios de las personas y que proporciona informes
de crédito a los comercios y empresas afiliadas, que son potenciales acreedores
como son bancos, empresas financieras, entidades emisoras de tarjetas de
crédito, entre otras instituciones. Quienes a su vez le aportan informacion sobre
sus clientes, emitiendo un informe del comportamiento de sus propios clientes.
En resumen el bur6 de crédito es la empresa que recopilar la informacién sobre
como una persona maneja su crédito, sus conductas financieras, su

cumplimiento de pago y cuanto dinero debe.

El buro de crédito emite un un resumen de informacién bastante
diversa, tanto de tipo personal como financiera. Cuenta con dos bases de datos

importantes, que se mencionan en el siguiente recuadro.

Tabla 5. Base de datos del Buro de Crédito Mexicano.

Base de datos Base Primaria de Datos.

Conjunto de datos que se integra con la | Aquella que se integra con informacion de
informaciéon que envian los Otorgante de | cartera vencida. Se considera cartera vencida
Crédito (Entidades Financieras, Empresas | a la definida como tal en las disposiciones
Comerciales, Sofomes, E.N.R.) sobre el | aplicables a instituciones de crédito, emitidas
comportamiento de pago de personas fisicas y | por la CNBV.

morales con quienes mantienen una relacion

juridico y/o comercial

Fuente: Elaboraciéon propia basada en informacion obtenida de Buro de crédito.
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Las Instituciones que se dedican a otorgar créditos o/y a financiar, utilizan estos
informes para decidir si otorgan o no un crédito. También ayuda a estas
instituciones emisoras de créditos a evaluar el monto del mismo, las condiciones

o el limite de financiamiento.

Actualmente los informes que emite el buro de crédito son una herramienta
fundamental para decidir a quién se le otorga un crédito y las condiciones del
mismo. Este informe del comportamiento crediticio ha contribuido a la difusién y
estandarizacion del crédito, al permitir diferenciar a aquellos deudores que son
cumplidos con sus obligaciones comerciales a los que no lo son y ofrecerles a

los primeros condiciones preferenciales.

Los informes de crédito favorecer a los buenos pagadores con mayores créditos
en mejores condiciones, como aumentar el monto de su crédito, plazos mayores
para efectuar sus pagos, menores intereses 0 simplemente ofrecerles
condiciones preferenciales. Las empresas que hacen uso de la informacién que
integra Bur6 de Crédito son Bancos, arrendadoras, empresas de financiamiento
automotriz, hipotecario y de bienes en general, tiendas departamentales,
empresas comerciales y compafias de servicios diversos tales como: television

por cable, telefonia, etc. (Buro de Crédito, 2014).

El objetivo fundamental del capitulo 2 es abordar el concepto general de crédito
asi como el de dos de sus acepciones, es decir el crédito individual y el crédito

comunal, al igual que los procesos requeridos para otorgar este tipo crédito.
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Sin embargo los procesos antes sefalados presentan una metodologia
deficiente que complica las funciones del sistema crediticio en Alcance

Financiera, la cual abordaremos en el siguiente capitulo.

2.2.1 Analisis de Historial Crediticio comunal

El historial crediticio, en un concepto general, es la suma de los antecedentes
crediticios de una persona, son unainformacién relevante sobre su
comportamiento comercial. El historial crediticio se puede conocer solicitando un

reporte de crédito especial, el cual se obtiene a través del Buro de Crédito.

El andlisis de historial crediticio comunal consiste basicamente en realizar un
estudio minucioso del comportamiento crediticio cada integrante del grupo, para
poder comprender con exactitud este analisis se describira los elementos que
contiene el Scoring y las pautas para determinar si el crédito es riesgoso o0 es
viable. (Alcance Financiera, 2013).

A continuacion se muestra el Scoring utilizado en Alcance Financiera para

determinar el tipo de riesgo de una solicitud de crédito.
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llustracion 2. Scoring Emitido por Alcance Financiera.

Analisis de Comportamiento Crediticio

Grupo: ESPERANZA 7 Asesor: DAVID ANGELES PACHEES Ciela Grupo: * Sucurssi: TULA
Registro: 702074 442 2. oa10iz014 mpresian: 01102074 04715 5.m ho. Reestructuras:
culo de Crédita Gontrol de Garntia Liquids y Préstama Gerancia naiisla de Rissgo
Deuda Actual | Créditos Vencidos | OS0M08 e Sobr | popoq [ semanas | % | Deuds | Anorro | comport | Mot Monto | Calificacion taonte
#Ctss| Wbnta | Gtss| Monto |#GCtss| Monto | Gompl. | SinAnorro | anorro | mterns | Solldar. | A | EP | Ameriar | Solicisds |  Riesge Staws | probada
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Arme Asesar Firma Coordineder Firma Gerente

DAVID ANGELES PACHECO SERGIO DE LA CRUZ CORTES ROGELIO GUTIERREZ ALONSO

ota: E1 ™*&n |a numeracion de 10s cllentes Ind|ca que pudiera ser una Persona Paliticamente Expuesta. Favar de validar sl es un PEP active,

Fuente: Alcance Financiera, 2014.

Los elementos del scoring son principalmente cuatro: Informacion del cliente,
gue consiste en el nombre completo de la cliente, el nimero de ciclos que lleva
trabajando dentro de la financiera y la actividad econémica a la que se dedica;
Circulo de Crédito, que consiste en el resultado en las deudas actuales, créditos
vencidos y créditos en cobranza judicial; Control de Garantia Liquida y
Préstamo, este elemento solo aplica para las integrantes que han trabajado
anteriormente en ciclos pasados de Financiera Activamos, consiste en los
pagos que ha realizado las clientas en ciclos, cuantos ahorros semanales
realizaron y el porcentaje de los mismos, la deuda interna que es la deuda que
tiene con las integrantes del grupo al que pertenecio el ciclo pasado y por ultimo
el comportamiento cuantas asistencia tuvo a la reuniones y cuantos envios de
pago realizaron esto se refiere a que las clientas no asistieron a la reunién
semanal y enviaron su pago con alguna otra integrante del mismo grupo;
Gerencia, este apartado solo aplica para las integrantes que han trabajado
anteriormente en ciclos pasados de Alcance Financiera, que son los montos con
los que trabajaron en el ultimo ciclo del crédito; por ultimo el scoring contiene el
Analisis de Riesgos que contiene la calificacion y el monto, la calificacién se

realiza consultando el burd y el circulo de crédito de cada integrante del grupo,
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aqui se determina el puntaje de riesgo, entre mayor puntaje mayor es el riesgo
para otorgar el crédito, el status es la clasificacion que el area de andlisis y
riesgos le da, puede ser rechazado, no aprobado, débil, satisfactorio, bueno o
excelente por ultimo el apartado de andlisis de riesgos propone el monto, es un

monto sugerido de acuerdo al resultado que arrojo el circulo de crédito.

En el sentido financiero, riesgo es el premio solicitado o pagado por entrar en
una inversion. Frecuentemente, el riesgo se incorpora en las decisiones de
negocio a traveés de ciertos factores como el costo del capital o la tasa de interés

gue se paga sobre las tasas vigentes en el mercado.

2.3 Destino de créditos

2.3.1 Pagos puntuales

La puntualidad es un tema subjetivo, que se puede definir como el Cuidado y
diligencia en hacer las cosas a su debido tiempo. Sin embargo en términos

financieros para logar la puntualidad interfieren varios factores.

En Alcance Financiera la puntualidad de pago se trata de controlar por medio de
varios métodos. Desde el momento del desembolso del crédito se estipula la
fecha de reunidén; hora y dia de pago. Como ya se ha mencionado
anteriormente los pagos que se realizan para el reembolso del crédito son
semanales. El dia del desembolso se le entrega a la mesa directiva -
conformada por una presidenta, una tesorera y una secretaria, 16 fichas de
depdsito correspondientes a las 16 semanas que dura su ciclo. Estas fichas
contiene la siguiente informacion:
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= Nombre de la Empresa
= Clave del grupo

= Nombre del grupo

= Clave del crédito

* Importe del depdsito

» Referencia bancaria

» Fecha del depdsito a realizar

Todos los datos necesarios para que no exista inconveniente al realizar el

depdsito correspondiente a la semana en curso.

Para una mejor explicacion a continuaciéon se muestra la ficha de depdsito con

la informacién antes mencionada.

llustracion 3. Ficha de depésito oficial de Alcance Financiera

financiera . o .
D Ficha de Depésito de Pago de Préstamo
activamos. P g
el éxito de tu negocio Pago 11 de 16
et et e et soroEs Fecha de Vencimiento: 18/11/2014 Monto de Pago: 4,551.00
Nombre de Grupo: |[somBONES
Clave de Grupo: 0090000546 Clave de Crédito: 0090001680
Referencia:
SLBANORTE BANORTE 54099 Referencia:009000168088
&) Banamex BANAMEX 165/7931442 Referencia:009000168069
= Bancomer BANCOMER 829811 Referencia:009000168030
£ paynet PAGO PAYNET *
Mancionar al cajaro qua realizaris un Page da
Servicio PAYNET
00002850100200016808
Teivean mowran s oo s Vi 1= Il ssntiides A o

Fuente: Alcance Financiera, 2014.
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Esta informacion de pagos semanales se plasma en un formato llamado
Control de Ahorro y Préstamo, dicho control contiene los datos del grupo como
es nombre, ciclo, niumero de contrato, fecha de reunion, fecha de vencimiento,
pago de la ficha anterior, monto del pago semanal y monto total de depdsito a
realizar. En el control de ahorro y préstamo se debe de plasmar el pago del
crédito por integrante, el pago de garantia liquida (ahorro) por integrante, el
solidario (en caso de incumplimiento de pago de alguna integrantes), la deuda
de alguna integrante, asi como la devolucion y aportacion de los mismos
solidarios. En cuanto al comportamiento, se marca con un “x” en el recuadro

correspondiente a:

» A= asistencia

» R=retardo

= EP=envio de Pago

* NS= no quiso hacer solidario
= NP=no se presento

= RA=robo de ahorro

= MU= mal uso de ficha

El formato de control de ahorro y préstamo debe ser firmado por la mesa
directiva del grupo o en su defecto por 3 integrantes del mismo grupo, para

cotejar la informacion escrita en dicho formato.

Dentro de las sanciones estipuladas en el contrato, existe una sancion al
incumplimiento o impuntualidad de pago de la ficha semanal. La sancion es

estipulada o acordada por las mismas integrantes del grupo
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2.3.2 Morosidad

La cartera de microcréditos y el namero de clientes continda creciendo y
adquiriendo relevancia en la mayoria de los paises latinoamericanos, sin
desdefiar los efectos sociales que generan éstos entre las zonas rurales y
semiurbanas, es importante reforzar las capacidades de su uso y pertinencia
con educacion financiera, ya que sin la adecuada asesoria y una contratacion
mal encaminada, es posible generar un sobreendeudamiento a las personas, lo
que debe reconocerse como un riesgo que no soOlo afectard la viabilidad
financiera de las instituciones financieras y de la industria en general, sino
también la viabilidad econdémica de las familias y su cohesién social. En ese
sentido, la CONDUSEF consider6 conveniente establecer algunos lineamientos
coordinados con las instituciones otorgantes de microcréditos para instaurar, de
manera voluntaria y comprometida, ciertas practicas adecuadas en materia de
comercializacién de microcréditos, los cuales den certeza legal a los poco mas
de 8 millones de acreditados a través de un proceso sencillo e informacion clara
y transparente. Los lineamientos de sanas practicas coadyuvan a una operacion
transparente del mercado de microcréditos, en un ambiente de libertad de
precios y competencia razonable en calidad y servicios, desalentando practicas
que induzcan a contratar préstamos por encima de su capacidad de pago,
mitigando el riesgo de sobreendeudamiento, asi como para evitar conductas
gue impacten negativamente en los derechos y patrimonio de las personas
(CONDUSEF, 2013).

El retraso en el cumplimiento de una obligacion se denomina juridicamente
mora, y por consiguiente se considera moroso al deudor que se demora en su
obligacion de pago. Consecuentemente se considera que el cliente se halla en
mora cuando su obligacién esta vencida y retrasa su cumplimiento de forma

culpable. La mora del deudor en si, desde el punto de vista formal, no supone
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un incumplimiento definitivo de la obligacion de pago, sino simplemente un
cumplimiento tardio de la obligacion. La consecuencia inmediata de la
constitucion en mora del deudor es el devengo de intereses moratorios como
indemnizacion de los dafios y perjuicios que causa al acreedor el retraso en el

cobro.

La morosidad es un tema muy amplio donde intervienen variables y factores
tanto macroeconémicos como microecondmicos. Algunas de las variables de la

morosidad son:

= Ratio de solvencia

El Ratio de solvencia mide la capacidad de una empresa o particular para hacer
frente a todas sus deudas, tanto a largo como a corto plazo, realizando todos

sus activos, financieros y no financieros.
Férmula: Ratio de solvencia = Activo Total/Deuda Total

Este ratio trata de determinar la capacidad de una empresa o particular para

hacer frente a todas sus deudas con la realizacidon de sus activos.

= Ratio de endeudamiento

Establece la relacion entre los fondos propios de una empresa para hacer frente

a sus deudas.

Férmula: Ratio de Endeudamiento = Capitales propios/ Deudas totales.

Ratio financiero que mide la relacion existente entre el importe de los fondos
propios de una empresa con relacion a las deudas que mantiene tanto en el

largo como en el corto plazo.
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= Plazo

Tiempo especifico en el que han de realizarse cuantos tramites sean necesarios
y exigidos para una actividad en concreto; fuera del cual ello ya no sera posible.
El plazo, juridicamente, es el hecho futuro cierto del que pende el nacimiento o

la extincién de un derecho.

= |mporte

Cuantia de un precio, crédito, deuda o saldo.

» Tipo de interés

Porcentaje que se aplica al capital solicitado. Una vez concedido el préstamo

se debe distinguir entre:

Capital amortizado: parte del crédito ya pagado.
Capital pendiente: parte del crédito que queda por pagar.

La morosidad es originada por diversos factores, desde el desempleo, la
inflacién, altas interesas hasta la falta de cultura financiera, lo cual genera
insolvencia. La insolvencia se puede definir como la incapacidad para hacer
frente a las deudas o la pérdida total o parcial del poder adquisitivo. Las

insolvencias pueden ser de varios tipos.

» Insolvencias de origen son las que ya existian en el momento de
conceder el crédito comercial, puesto que el cliente ya era insolvente en

el momento de pasar el pedido. El principal culpable de esta situaciéon es
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el propio acreedor, por no comprobar la solvencia y capacidad de pago
del cliente antes de venderle a crédito.

» Insolvencias sobrevenidas son las que surgen por razones ajenas a la
voluntad del deudor y son imprevisibles, ya que son por causas
inesperadas.

» Insolvencias intencionales son las provocadas por el propio deudor para
evitar sus obligaciones de pago. En realidad, este tipo de insolvencia esta

mas cercano al fraude que aun problema financiero.

A raiz de este concepto de insolvencia es como el deudor entra en mora y se

deriva la morosidad.

Actualmente la Sucursal Tula de Alcance Financiera tiene un problema de mora

gue se mostrara detalladamente en la siguiente tabla:

Tabla 6. Reporte de cartera de Alcance Financiera Sucursal Tula

PROM. PROM. PROM.

5.C.Q S.C.Q s8.C.Q.
-—-mm
Subdireccion 1 2,270 26,664 1,244 13,718 $19,638 $1,672 $44 577,821

TOLUCA 18-jun-09 64 301 3,579 157 1,728 $18,921 $1,591 $3,296 $5,695,077
TEXCOCO 28-may-10 53 384 4474 225 2,478 $24,589 $2,110 $3,810 $9,442 113
TIANGUISTENCO 07-jun-10 52 266 3,134 147 1,631 $19,500 $1,655 $3,180 $5,186,926
TENANCINGO 16-jul-10 51 206 2,453 79 866 $12,893 $1,083 $3,067 $2,655,933
TULA 27-sep-10 49 208 2,393 135 1472 $20,858 $1,813 $2,947 $4,338.412
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CARTERA ‘ CARTERA ‘ % TOTAL C. CARTERA CARTERA CARTERA CARTERA ‘ ‘
VENCIDA % VENCIDA % VENCIDA VENCIDA % VENCIDA % QUEBRANT. % VENCIDA %
VIGENTE VIGENTE VIGENTE TOTAL
1A7DiAS | 8A21DiAS 22 A 80 DIAS 91 A 270 DiAS 270 DIAS O MAS
mm—m
$432564 097% $937.204 2.10% 3.07% $2.458 671 552% $4,192 282 $18,051,592 40.49%  $26,072,313 58.49%
$48,399 0.85% $187.218 3.29% 4.14% $560,263 9.84% $516,569 9.07% $2,255981 3961% $3,568430 B266%
$104,991 1.11% $161.236 1.71% 2.82% $501,240 531% $505,143 5.35% $3,512,348 37.20% $4,784,958 50.68%
$73,815 142% $102,377 197% 3.40% $399,193 7.70% 5646744  12.47% $2,051,240 39.55% $3,273,369 B63.11%
$30,719 1.16% 564, 855 244% 3.60% $206,970 7.79% $522794 19.68% $1,855614 69.87% $2 680,952 100.94%
$27.767 064% $65,980 152% 2.16% $121,017 2.79% $426 586 983% $993,520 22.90% $1,634,870 3768%

Fuente: Alcance Financiera, 01/10/2014.

La sucursal al dia 1 de octubre 2014 cuenta con una cartera activa por
$4°338,412.00 pesos 00/100 M.N. y una cartera vencida total por
$1°634,870.00 pesos 00/100 M.N. Lo cual quiere decir que cuenta con el

37.68% de cartera en mora.

CAPITULO 3. CONCEPTUALIZACION DE LA
PROBLEMATICA, DENEGACION DE CREDITOS Y
DELIMITACION DE CARTERA EN ALCANCE
FINANCIERA

La situacion econdémica actual nos ha conducido a buscar medios que nos sean
de ayuda para salir de una situacion de crisis econdmica momentanea o
simplemente para superar condiciones precarias, desarrollando e impulsando

una actividad econdémica productiva. Es por ello que se ha notado un realce de
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instituciones bancarias en diferentes regiones del pais, Tula Hidalgo no es la
excepcion, en esta regidbn podemos encontrar una serie de instituciones
financieras que ofrecen financiamiento y apoyos econdémicos a la poblacion de
Tula. Por lo tanto Alcance Financiera se encuentra en una lucha constante por
mantenerse dentro del mercado, es por eso que necesita innovar sus productos
y mejorar sus procesos, la funcion del capitulo tres es detectar las anomalias o
barreras que se tienen dentro de Alcance Financiera para lograr un crecimiento
mayor incrementando la cartera de clientes y reduciendo las amenazas de un

resultados negativos mediante la insercion de un nuevo producto.

3.1 Oferta crediticia de Alcance Financiera

3.1.1 Portafolio de Producto

En Alcance Financiera se ha ayudado a mejorar la calidad de vida de cada
cliente. Para muchas de las clientes el apoyo que otorga la financiera ha sido el
impulso para independizarse econOmicamente. La financiera ha sido el soporte
y apoyo de muchas familias, otorgandoles millones de pesos en seguros de vida

y condonacion de deudas.

Crédito

El crédito comunal es un financiamiento creciente, que va acorde a la capacidad
y necesidad de cada microempresaria y el crecimiento de su negocio en un ciclo

de 16 semanas.
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Uno de los beneficios que ofrece la financiera es el pago de fichas semanales
diferenciadas es decir entre mas integrantes que tenga el grupo
autométicamente se bajara el pago de su ficha semanal. El ahorro de la ficha
semanal puede ir desde los $116.00 hasta los $4,000.00 a lo largo del ciclo.

Esto ayuda a diversificar y minimizar el riesgo.

Tabla 7. Beneficios Crédito comunal

Contar con efectivo para hacer crecer el negocio de cada cliente

Incrementar ventas

Mejorar ingresos

Mejorar la calidad de vida del cliente y de su familia

Las fichas semanales se pueden pagar en diferentes establecimientos.

Fuente: Elaboracién propia

También la garantia solidaria disminuye si el grupo cuenta con un mayor
numero de integrantes. El valor de la ficha semanal puede variar de un ciclo a

otro, dependiendo del nimero de integrantes.

En la siguiente tabla muestra la tasa semanal de acuerdo al numero de

integrantes del grupo.

Tabla 8. Tasa de interes semanal

Integrantes por grupo Tasa semanal &(porcentaje)
10a12 1.63%
13 al15 1.50%
16 a 18 1.38%
19a21 1.25%
22 a27 1.13%
28a35 1.00%
Mas de 36 0.88%
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Fuente: Elaboracién propia basada en las politicas del area de andlisis y riesgos de

crédito de Alcance Financiera.

Beneficios adicionales que ofrece Alcance Financiera

Las clientas puede ser aun mas beneficiadas al cuidar dos sencillos aspectos, el
primero es preservar al grupo manteniéndolo unido y lograr que no se rompa a
lo largo del ciclo y el segundo aspecto es cumplir en tiempo y forma con sus

cuotas semanales, cuidando que ninguna de sus integrantes caiga en mora.

Tabla 9. Ventajas del Crédito Comunal de Alcance Financiera

Ventajas del crédito comunal en Alcance Financiera

Desembolso répido para aprovechar las oportunidades del negocio

El mejor servicio personalizado de la region.

Incremento de montos de acuerdo al comportamiento y capacidad de pago de las

clientes

Garantia solidaria, sin aval ni garantias prendarias e hipotecarias.

Minimos requisitos

Consultas en buro de crédito sin costo

Impresién de los estados de cuenta cada vez que la cliente o grupo lo requiera.

Total transparencia y seguridad en el manejo de su dinero.

Fuente: Elaboraciéon propia basada en la metodologia de Alcance financiera.

Seguro de Vida

Como beneficio adicional al crédito, se cuenta con un seguro de vida para la
cliente y cényuge, asi como la cancelacion del saldo del préstamo otorgado en

caso de fallecimiento. Este seguro de vida se otorga automaticamente al ser
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recibido el crédito, no se necesitan examenes meédicos ni tramites extras.
Unicamente tener una cuenta de crédito activa dentro de la financiera, designar
a un beneficiario, el seguro se obtiene al firmar una carta de consentimiento en
la reunion de desembolso. La prima de seguro tiene un costo de $3.00 pesos
00/100 M.N. méas L.V.A. semanales, los cuales se descuentas mediante la

garantia liquida.

En caso de fallecimiento de la clienta o cényuge, la suma asegurada es por
$15,000.00 pesos 00/100 M.N., se condona el saldo insoluto de la deuda. El

plazo en que el cliente goza de este beneficio es igual a la vigencia del ciclo.

Garantia Liquida

La garantia Liquida es la aportacion inicial y durante el ciclo que dura el crédito,
16 semanas (4 meses). Las clientas realizan esta aportacion para la obtencion
del mismo crédito. Asegurando el manejo de estos recursos y al final del ciclo

representan un ahorro para los mismos clientes.

La garantia liguida cuenta con las siguientes politicas:

= Sien la sesion de desembolso, no hay ficha de depdsito de porcentaje

inicial de garantia liquida se cancela la reunion.
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= El importe de la garantia liquida se depositara en una cuenta

proporcionada por Financiera Activamos.
= Luego de un analisis de crédito riguroso se determina el porcentaje de
garantia liquida inicial para los grupos nuevos y renovados (12%,15% y

20%).

= EIl total de la aportacion de garantia liquida (inicial y durante el ciclo)

debera sumar el 20%.

» En caso de adeudos al final del ciclo, se descontaran de la garantia

liquida.

» La garantia liquida debera ser la Gltima instancia de cobro.

» Todas las comisiones y descuentos que generan las operaciones de

garantia liquida seran descontadas de la misma cuenta.

En las siguientes tablas se muestran las comisiones y descuentos a la garantia

liquida durante el ciclo, dependiendo al porcentaje:

Tabla 10. Comisiones y descuentos a la garantia al inicio del ciclo
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Garantia Comisiones y Descuentos al
Liquida Inicial Inicio del ciclo

Comisién bancaria
de deposito inicial.

12%
15% Prima de seguro de vida.
20%

Comision del 2% por
apertura de crédito.

Fuente: Area de andlisis y riesgos de Alcance Financiera, 2014.

Tabla 11. Comisiones y descuentos a la Garantia liquida al final del ciclo.



Garantia Liquida Comisiones y Descuentos al final del
durante el ciclo. ciclo

Comision bancaria por
depésitos subsecuentes.

Descuento de la ficha 14,15 y/o
16 en caso de renovacion
20% anticipada.

Saldo vecido en la semana 16.

Comision bancaria de orden de
pago en caso de remanente a
favor.

Fuente: Area de andlisis y riesgos de Alcance Financiera, 2014.

Renovacién de crédito

Una vez terminado un ciclo del grupo y con el cumplimiento de las politicas
establecidas y si el pago de sus fichas semanales es oportuno, adecuado, sin
retrasos, entonces el grupo tendra acceso a la renovacion de su crédito en el
gue podra obtener un incremento y mas fondos para su negocio. Para ello el

grupo debe:

= Cumplir puntualmente con el pago de las fichas semanales.

= Asistir obligatoria y puntualmente a las reuniones semanales.
= Ejercer solidario en caso de que el grupo lo necesite.

= Cumplir puntualmente con la aportacion de la garantia liquida.
= Demostrar un excelente comportamiento de pago.

=  Mantener un adecuado historial crediticio.
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= Evitar el sobreendeudamiento.
= |nvertir adecuadamente el dinero del crédito en su negocio.

= Mantener la unidad positiva del grupo.

La renovacion del grupo puede ser automatica si el grupo ha pagado de manera
adecuada y puntual sus fichas semanales, entonces tendra derecho a renovar
su crédito de manera automética, sin trdmites extras, incremento de montos y
una vez entregada toda la documentacion se puede otorgar el crédito en 48

horas.

3.1.2 Area de Anélisis y Riesgos

La concesién de créditos es uno de los principales negocios de las instituciones
bancarias, que a su vez puede ocasionar la quiebra de la misma. Numerosas
instituciones estan pasando por una delicada situacion debido a la creciente
morosidad, obligando asi a dichas instituciones a incrementar la provisién por
insolvencia, y eliminando cualquier posibilidad de beneficios e incluso llegando a
tener que soportar importantes pérdidas. Cada vez mas se reclaman sistemas
automaticos de concesién de créditos que aseguren con alta probabilidad que el
cliente ser4d capaz de hacer frente a sus obligaciones crediticias. Las
instituciones actualmente precisan incorporar calidad a sus créditos, utilizando
para ello distintos modelos que faciliten y mejoren el proceso de aprobacién de

los mismos (Puertas 'y Marti, 2013).

El area de analisis y riesgos de Alcance Financiera es el area encargada de dar
respuesta del historial crediticio de cada una de las integrantes del grupo

(crédito comunal). EI objetivo del area es verificar la informacion capturada de
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las integrantes por medio de un sistema donde se plasma la informacion
relevante de de cada integrante, sin embargo esta area se enfoca Unicamente
en dos fundamentos importantes para llevar a cabo el andlisis, primero;
Actividad econdmica a la que se dedica cada integrante y segundo; el monto de

crédito que solicita cada integrante.

Esta area esta conformada por un Director General de area y 4 analistas,
quienes estan a cargo del area y deben dar respuesta a 16 sucursales. La

funcion de cada analista es seguir el siguiente procedimiento:

La sucursal envia el scoring pre-analizado, el cual se obtiene al dar de alta al
grupo en el sistema con un minimo de 12 integrantes. Cuando se da de alta
este se genera el score en la sucursal. EI Scoring es pre analizado por el
gerente de la sucursal, si no encuentra algun detalle que afecte el resultado
general del grupo, el gerente lo envia al area de andlisis y riesgos por medio del
sistema llamado MUYAL, en este sistema el Gerente de Sucursal puede anotar
observaciones generales del grupo. El area de analisis y riesgos recibe el
scoring, y realiza las observaciones de acuerdo al estudio del historial crediticio
de cada una de las integrantes del grupo. El estudio centra en base a las
deudas actuales que tenga cada integrante de grupo. Podemos clasificar las a

las deudas como:

= Deuda Interna: las deudas internas solo pueden aplicar si la cliente ya
habia trabajando anteriormente con la financiera, y quedo pendiente un
pago dentro del grupo, es decir que le deba alguna aportacion de

solidario a otra cliente.

93



= Deuda Externa: son todas las deudas judiciales y extrajudiciales que
tiene la clienta, con alguna institucion financiera, bancaria o de

telecomunicaciones.

El &rea de andlisis, determina de acuerdo a este comportamiento crediticio si las
integrantes son viables para otorgarles el crédito solicitado. En cuanto al mismo
comportamiento crediticio el area de andlisis puede tomar 3 decisiones:

» Rechazar a las integrantes: pueden ser rechazadas de una hasta todas

las integrantes.

= Bajar el monto que solicitan las integrantes: pueden bajarle el monto a

una o a todas las integrantes.

= Mantener el monto solicitado: Pueden respetar el monto que solicitan las

integrantes.

Después de tener este resultado se envia la respuesta por medio del mismo
sistema MUYAL. Donde vienen las observaciones y condiciones generales del
grupo. El Gerente de Sucursal determina si el grupo es viable de acuerdo al
resultado del Scoring del grupo. En caso de que exista alguna objecion respecto
al resultado el gerente puede defender a alguna integrante rechazada o algun
monto disminuido, respaldandose con informacion veraz como: comprobantes
de pago de liquidaciones de deudas judiciales, extrajudiciales o internas. En
caso de no existir ninguna objecion relevante, el gerente procede con la
autorizacion del grupo en campo, donde se determina finalmente los montos
otorgados por el area de analisis a cada una de las integrantes del grupo. Esto
solo si el resultado del Scoring no afecto la integracion del grupo, es decir si
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todas o mas de 10 integrantes son viables para otorgarles el crédito. En caso de
que el resultado afecto la integracion del grupo y salieron viables menos de 10
integrantes, el gerente debe proceder a realizar una reestructura de grupo, la
reestructura de grupo se refiere a buscar mas integrantes para conformar el
grupo con tal de que se completen las integrantes requeridas para el crédito
comunal. Esto por el &rea del area de analisis y crédito, por otro lado el grupo
puede sufrir una reestructura por la integrantes mismas, es decir si alguna
integrante no esta de acuerdo con el monto que le autorizo el area de analisis o

por cualquier situacién personal.

De no existir ninguna reestructura se puede proceder a la autorizacion en
sistema donde se determina finalmente el monto total del grupo. Después de
realizar esta autorizacion el desembolso u otorgamiento del crédito se realiza al

dia siguiente.

Para explicar sintéticamente el procedimiento del area de Analisis y Riesgos

para dar una respuesta se presenta la siguiente figura.
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Figura 3. Diagrama de Flujo para la autorizacion en solicitudes de Crédito
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Fuente: Elaboracion propia basaba en la metodologia del Area de Andlisis y Riesgos de

Alcance Financiera, 2013.
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De acuerdo a la metodologia del area de analisis y riesgos es importante
resaltar que los procedimientos varian en tiempo y forma de acuerdo a la
capacidad de respuesta de la misma area y de la efectividad del trabajo del area
de operaciones de la Sucursal. Para evitar re-procesos es importante apegarse

totalmente a la metodologia y politicas del area de analisis y riesgos.

3.1.3 Esquema metodolégico del otorgamiento del crédito en

Alcance Financiera.

Toda accion lleva un proceso, ya sea un producto tangible o intangible, para un
resultado positivo y de calidad se debe de ser preciso en el tiempo y forma de
un proceso, es por eso que en las siguientes péaginas se desarrollaran los
procesos que se llevan a cabo en Alcance Financiera para otorgar el crédito

comunal.

3.1.3.1 Requisitos de Alcance Financiera para otorgar un crédito

El crédito Comunal consiste en préstamos para personas con actividades
productivas (microempresarios) con la finalidad de invertirlo en su negocio y de
esta manera aumentar sus ingresos familiares. Estan ingresados por grupos de

mujeres con un minimo de 12 personas y un maximo de 40 personas.

Requisitos por persona para otorgar un crédito:

= Identificacion Oficial = Comprobantes de
(Credencial de Elector) Domicilio(con una antigiedad

no mayor a 3 meses)
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= C.UR.P. = Destino de crédito.

Caracteristicas individuales de las integrantes del crédito comunal:

= Ser mayor de 20 afios

= Poseer o rentar vivienda establecida

= Estar ubicado dentro de la zona de influencia determinada por Activamos.
= Estar dispuesto a formar parte de un grupo

= Estar dispuesto a aportar un ahorro base y semanal

= Poseer negocio propio o con intencidn de iniciar uno.

= Tener necesidad de crédito para capital de trabajo.

De acuerdo con la metodologia de Alcance Finacniera (2013), todos los
Créditos se daran via Grupo denominados “Comunales” o cooperativos. El
grupo comunal, debera ser conformado con 12 integrantes como minimo y con
40 como maximo. La conformacién del grupo sede ser por voluntad propia de
los integrantes, que se auto seleccionan. El producto de Crédito Comunal va
dirigido Unicamente a mujeres mayores de 18 afios y menores de 65.

Garantia para otorgar un crédito:

La garantia es solidaria, es decir que el grupo se compromete a cubrir la deuda
de cualquier miembro del grupo en caso de incumplimiento en el reembolso de

crédito.
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Garantia liquida:

Se exigira a cada uno de los acreditados un “Ahorro Inicial” equivalente al 12%
del crédito solicitado segun el comportamiento crediticio estudiado por el area
de Analisis y Riesgos. En adicion al 12 % inicial estipulado en el primer punto
cada uno de los acreditados debera ahorrar un minimo de 12% adicional,
dividido entre el nimero de semanas del plazo para el pago del crédito (15

semanas).

El ahorro semanal sera verificado por el asesor de crédito a través del Control
de Ahorro y préstamo del asesor debera coincidir con el Control de Ahorro y
préstamo del grupo. Estos Controles deberan estar firmados por la mesa

directiva del grupo.

Tasa de Interés mensual:

La tasa de interés y sus modificaciones en el tiempo, la fijara el Consejo de
Administraciéon. La direccion de operaciones realizara propuestas con base en
las condiciones de la localidad, mismas que se fijaran para las diferentes areas
en las que se operen conforme a los analisis de mercado y de riesgo crediticio
gue permitan mantener competitividad externa y rentabilidad de operaciones.

El interés se cobra al acreditado dentro de cada uno de los pagos semanales la
tasa vigente de Alcance Financiera es de 5.5 % flat mensual mas Impuesto del
Valor Agregado (IVA).
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3.1.3.2 Procesos administrativos para otorgar un crédito en

Alcance Financiera.

El Proceso para otorgar un crédito inicia con la Promocion de crédito y
Prospeccion de clientes que consiste en que la apertura de cada sucursal se
realiza un plan de zonificacion, mismo que debera ser aprobada por la Direccidn

de operaciones.

Apegéndonos a las politicas de Alcance Financiera (2013), el asesor de crédito
debera de llevar una bitacora de seguimiento de prospectos. No se incluiran en
el mismo grupo a personas que pertenezcan a la zona de atencion de otro

asesor.

Primera Reunidén de clientes potenciales:

Se podra considerar como primera reunion cuando estén presentes por lo

menos 8 clientes potenciales.

La distancia del punto de reunién cuando estén presentes por lo menos 8
clientes potenciales, la distancia del punto de reunion a la sucursal no debera de
sobrepasar una hora en transporte publico, todas las integrantes deben vivir y/o
tener su negocio en el radio de accion con definido por Alcance Financeria, la
distancia de la casa o negocio al punto de reunién del Grupo no debera
sobrepasar los 30 minutos de distancia (caminado), El grupo debe de estar

conformado Unicamente por mujeres, se podra presentar a integrantes que
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guieran iniciar un negocio, siempre y cuando sean aprobados por el grupo, con
un maximo de un integrante por cada ocho. Los grupos podran incluir hasta
30% de familiares en primer grado de consanguinidad, siempre y cuando sus
necesidades productivas sean distintas y cuando asi lo apruebe el grupo. Deben
ser personas con residencia minima de un afio en la comunidad o bien a la
misma colonia en el caso de las zonas urbanas o sub-urbanas, verificables por
sus vecinos. Todos los clientes deberan de contar con su credencial de Elector
vigente. Presentar copia de un comprobante de domicilio con una antigiedad
maxima de 3 meses sin importar el régimen bajo el que habita. La actividad
menor a los 6 meses en el negocio serd tomada como actividad nueva. Se hace
el llenado del perfil del grupo, hasta la seccion de observaciones de primera

reuniéon (Alcance Financiera, 2013).

El asesor puede empezar con el llenado de solicitudes individuales y avisos de
privacidad Unicamente si en el grupo se encuentran presentes 12 integrantes
como minimo. El llenado de solicitudes se debe realizar con la identificacion y
comprobante de domicilio original y sus respectivas fotocopias para el cotejo de
las mismas. Quedandose solo con las copias. Ningun integrante del grupo se
podr& retirar de la reunién hasta que se haya llenado la solicitud individual de
todos los miembros del grupo.

Son reconocidos como identificacion oficial Unicamente los siguientes

documentos: Credencial para votar (IFE), pasaporte y cedula Profesional.
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Segunda Reunidn de clientes potenciales:

La antigiedad de los comprobantes de domicilio no debera exceder de tres

meses y podran ser:

= Recibo de telefonia fija sin adeudos
» Recibo de luz

» Recibo de agua

= Predial

= Constancia domiciliaria

Una vez terminado el llenado de los formatos, se procede a elegir el nombre del
grupo y se da fecha de autorizacion que seria en la tercera reunion. Se hace el
llenado del formato Illamado “Perfil del Grupo”, hasta la seccién de

observaciones de Segunda reunion.

Pre-Captura de informacion y Scoring:

Se entregan a las Asistentes Administrativas los documentos, se captura en el
sistema los datos recopilados, envia la informacion al area de Analisis y
Riesgos, Esta area envia la respuesta con observaciones y se imprime el
scoring para entregarlo al Coordinador o Gerente. Con eta informacién se

realizan las observaciones generales del grupo.

Pre-Comité de analisis crediticio del grupo:

El asesor de crédito presenta al coordinador de la zona, el grupo y enfatizar en
los puntos que él considera debe ser mas insistente para realizar un mejor
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rompimiento. Con la informacion de los circulos de créditos se hace un analisis
de la situacion crediticia de las integrantes con la finalidad de medir riesgos que
pueden presentar el grupo. Es necesario verificar lo que el asesor comenta,
contrastandolo con la finalidad de medir el riesgo que puede presentar el grupo.
Es necesario verificar lo que el asesor comenta, contrastandolo con la realidad
del grupo. Posterior al rompimiento se deben de revisar los datos y la

informacién en el comité.

Tercera Reunion de integrantes del grupo:

El objetivo primordial de la tercera reunién, es verificar que el grupo cumpla con
las caracteristicas grupales y reafirmar el compromiso solidario. Se expondran
los resultados obtenidos del andlisis de crédito y se confrontara a las clientas

delante del grupo para aclarar estas situaciones.

El asesor debera ser acompafiado por el coordinador o el gerente a la firma de
las solicitudes grupales. El grupo debera firmar el formato acta de constitucion
de grupo y establecera sus compromisos. Cada grupo comunal debera contar
con una mesa directiva conformada por tres integrantes del grupo

seleccionadas por el mismo.

La mesa directiva del grupo no podra estar conformada por familiares. El grupo
se comprometera. El grupo se comprometera a reunirse una vez por semana
durante el tiempo que dure el plazo de crédito en un lugar y hora acordada con
el asesor y asentado en el acta de Constitucion de grupo. Si na clienta deserta
en la tercera reunion, se tiene que volvera a firmar la solicitud y el acta de
constitucion.
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El importe maximo es de $25,000.00 pesos en moneda nacional (M.N.) con la
garantia, si algun cliente requiere un monto mayor se sometera al analisis del
comité central. Los incrementos corresponderan al siguiente tabulador que se

registra en la siguiente tabla.

Tabla 12. Incremento de montos por Ciclo.

Ciclo Montos Plazo Inversion  Ahorro Minimo  Frecuencia de pago
Inicial
1 5000-7000 16 12% 12% Semanal
2 7000-10000 16 12%* 12%* Semanal
3 10000-14000 16 12%* 12%* Semanal
4 14000-18000 16 12%* 12%* Semanal
5 18000-22000 16 12%* 12%* Semanal
6 22000-25000 16 12%* 12%* Semanal

*Porcentaje determinada por el area de andlisis y riesgos segun el comportamiento

crediticio del ciclo anterior.

Fuente: Elaboraciéon propia basada en datos obtenidos por el area de Andlisis de

Crédito y Riesgos de Alcance Financiera.

Los incrementos deben ser precedidos por el comportamiento del cliente y del
grupo, el aumentar el monto no debe ser automatico, sino tiene que ser el
resultado del cumplimiento de los compromisos acatados por los integrantes de

los grupos con la institucion y con sus compafieros de grupo.

Comité de Crédito de resultados del historial crediticio de cada cliente:

Es la autorizacion final realizada en la sucursal por el asesor, coordinador y

gerente. Los grupos comunales para ser aprobados deberan haber sido
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visitados por el gerente o el coordinador. Todos los expedientes deben
someterse a un comité de crédito. Solo se someteran a comité de crédito los
expedientes que hayan sido capturados en el sistema.

El comité de crédito, formado por al menos el asesor, coordinador y gerente,
revisara la solicitud (para aprobar o en su caso rechazar) y conformara el
expediente con la informacién, ajustes de montos, baja de clientas y cualquier
dato modificado, que correspondan al caso en cuestion y se entrega a la
asistente. La decision del comité por consenso. Los participantes del comité
deberan firmar el “Acta de Comité de Crédito” en cada sesion aceptando los
acuerdos a los que se llegan. En todos los créditos rechazados por el comité de
crédito el asesor estara el asesor estard obligado a dar aviso a los integrantes

del grupo los motivos de la decision.

Desembolso del crédito:

El desembolso no se podra realizar si en la reunién no estan presentes por lo
menos 12 integrantes del grupo. No se procedera al desembolso sin la previa
entrega del comprobante de depodsito de la Garantia Liquida (ahorro). El
desembolso solo desembolso solo se llevara a cabo en la hora y fecha de
compromiso. Los recursos seran entregados a cada integrante del grupo
Gnicamente presentando su credencial de elector original. Se refrendan los
compromisos (un rompimiento menos enérgico que el de la autorizacion). SE
explican de manera coloquial las clausulas del contrato. Se establecen las
causas de recision de contrato las cuales podrian ser presta nombres,
veracidad de la informacion, destino del crédito. Las ordenes de pago deberan
ser entregadas por el gerente o el coordinador, acompafadas por el asesor del
Crédito, todo lo anterior de cuerdo al manual de procedimiento de desembolso

de créditos de Alcance Financiera (2013).

En la siguiente figura se sefialan los procesos anteriormente desarrollados
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Figura 4. Pasos de la metodologia del crédito
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Fuente: Alcance Financiera, 2013.

Primera reunion de recuperacién de crédito:

Son causas justificadas para no presentarse a la reunién de recuperacion:
enfermedad, viajes imprevistos y compromiso ante una dependencia oficial.
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Es responsabilidad del asesor/coordinador de crédito verificar que el cliente que
no pudo participar en la reunion de recuperacion, debiendo solicitarle que
presente un documento o elementos que la justifiquen para cualquiera de las 3
situaciones antes mencionadas. Cualquier causa que no justifique la ausencia
de las 3 situaciones antes mencionadas. Cualquier causa que no justifique la
ausencia del cliente en el dia sefialado para la reunidon de recuperacion sera

tomada como falta y causara la multa correspondiente.

A partir de la primera reunidn de recuperacion el asesor de crédito otorga una
capsula, que contiene informacion sobre cémo hacer crecer su negocio,
mediante técnicas y herramientas. Asi como una fabula, la cual debe ser leida
por una integrante del grupo, al final de la lectura el asesor explica la moraleja,
esto es para motivar a las integrantes del grupo a la superacion personal,
estimulando la union y solidaridad del grupo.

Renovacién del crédito (siguiente ciclo):

Lo clientes nuevos en grupos comunales, a partir del ciclo 2 deberan entregar
sus documentos al momento en que le sean solicitados por el asesor. Los
clientes nuevos en grupos comunales a partir del ciclo 2, deberan asistir a las
reuniones Pre crédito. Los préstamos se pueden ir incrementando cada nuevo

ciclo y en concordancia con la capacidad de pago de los clientes.

Retomando el contenido de los capitulos anteriores donde se ha presentado la
actual situacion socioeconomica que envuelve a la region de Tula, Hidalgo y

tomando en cuenta la el desarrollo del capitulo 3, en el cual se ha dado
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conocimiento de los servicios y procesos que ofrece Alcance Financiera, asi
como sus deficiencias en los mismos procesos, basandonos en la informacion
ya obtenida se puede lograr la determinacién de un método que logre ostentar
la viabilidad de la insercidon de un nuevo producto, dicho modelo se detallara en

el siguiente capitulo.
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CAPITULO 4. VIABILIDAD DE LA INSERCION DE UN
NUEVO PRODUCTO EN SUCURSAL TULA DE
ALCANCE FINANCIERA

Para lograr el disefio de la implementacion de un nuevo producto: “Crédito
Individual”, se debe demostrar la viabilidad de esta implementacion,
basandonos en casos de éxito de empresas ya mencionadas anteriormente
como lo es el Banco Grameen y tomando como referente de estrategia, se lleva
a cabo el andlisis de la viabilidad de la creacion de un nuevo producto en
Alcance Financiera mediante las Cinco Fuerzas de Porter, cuyo modelo ha sido
de gran utilidad para el progreso, crecimiento y desarrollo de mudltiples
empresas internacionales, se podra demostrar la viabilidad de esta
implementacién durante el desarrollo del presente capitulo. Es importante
sefialar que el tipo de muestreo, en palabras de Dorantes (2010), es no
probabilistico, porque no es posible elegir a todos los sujetos de la misma forma
y es de tipo Intencional, porque selecciona especificas o tipicas buscadas en
una poblacion. Se llevard a cabo mediante la aplicacién de una encuesta a un
minimo de 30 clientes potenciales de Alcance Financiera. Los resultados se
codificaran através del programa Excel. Asi entonces en el presente capitulo se
demostrard la viabilidad para la insercion de un nuevo producto en la sucursal

Tula, Hidalgo, de Alcance Financiera.
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4.1 Andlisis Cualitativo

En el andlisis cualitativo identificamos las amenazas de entrada del producto
gue se propone para Alcance Financiera, asi como el poder de los proveedores,
poder de los compradores, rivalidad entre los competidores y productos
sustitutos para demostrar su viabilidad de la insercion del nuevo producto a

partir del modelo de las 5 fuerzas de Porter.

El modelo de las 5 Fuerzas de Porter (1980), consiste en conocer las fuentes
potenciales para crear ventajas sobre los competidores mediante el analisis de
cada una de las actividades que se realizan en una empresa desde el disefio, la
produccion, la comercializacion hasta la distribucion de productos. La cadena de
valor de Porter permite a los directivos o agentes de cambio aislar las fuentes
de valor que marcan el precio mas competitivo, y los criterios para sustituir un
producto o servicio por otro. El andlisis de las 5 fuerzas, muestra como la
ventaja competitiva no soélo explica cada actividad de la empresa, sino también
analiza y estudia la relacion entre ellas, cudles son las actividades que tienen
gue ver con los proveedores y cuales son las actividades dirigidas a los clientes.
La Ventaja competitiva también proporciona herramientas para la segmentacion
estratégica de la empresa y la evaluacion severa para la diversificacion de
productos o servicios. El analisis de la ventaja competitiva de Porter convierte
de manera extraordinaria la complejidad de la competitividad en una estrategia

clara y funcional.

4.1.1 Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Para elaborar estrategias de éxito las empresas deben conocer totalmente su

entorno competitivo. Para hacerlo se requiere entender el sector al que
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pertenecen o desean pertenecer. Es decir para entrar en un sector se debe
conocer los factores que determinan la rentabilidad del sector a corto, mediano

y/o largo plazo.

Michael Porter elaboré un modelo para determinar lo atrayente de un sector
mediante la aplicacién de 5 principios de estrategia competitiva que determinan
la rentabilidad del sector que se pertenece ose va a pertencer, cuyos principios

se mencionaran a continuacion:

e Laamenaza de la situaciéon

e Laamenaza de posible nuevos concurrentes

e Laintensidad de la rivalidad entre los competidores
e El poder de negociacion de los compradores

e El poder de negociacion de los proveedores

111



Figura 5. Marco Competitivo de las Cinco fuerzas de Porter
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Fuente: Porter, 1980.

Los factores que influyen en las cinco fuerzas son precios, costos y restricciones
u obligaciones de inversion. Que son los factores fundamentales para

determinar la rentabilidad dentro del sector en que se desempefia la empresa.

Los elementos que formar parte de las 5 fuerzas son competidores,
compradores, proveedores, posibles nuevos concurrentes y productos o

servicios sustitutos.

En los siguientes recuadros se desarrollan cada uno de los factores de las cinco

fuerzas.
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Figura 6. Factores Determinantes de las Cinco Fuerzas de Porter
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Amenaza de Entrada, la aparicion de nuevos concurrentes.

Los nuevos concurrentes aportar al sector no solo nueva capacidad, sino
también recursos exclusivos y nuevas ideas sobre cOmo competir. Los nuevos
concurrentes pueden adoptar distintas maneras de entrar al sector. Un nuevo
concurrente puede ser una empresa que existia antes, una ya existente que
diversifica sus actividades o una que amplia sus operaciones a nuevas areas

geograficas.

Los distintos sectores poseen caracteristicas que protegen a las empresas
establecidas en el mercado e inhiben la entrada de rivales nuevos. Se tratan de
barreras de entrada, el objetivo de estas barreras es reducir la insercion de
nuevas empresas, manteniendo un nivel benéfico para las empresas ya
establecidas en el sector correspondiente. Dichas barreras de entrada surgen

de diversas fuentes:

Economias de escala

Sectores caracterizados por un empleo intensivo de capital, investigacion o
publicidad, estos sectores son mas eficientes cuando operan a gran escala. En
estas industrias, la operacién a gran escala permite una distribucion mas amplia
de costos fijos, reduciendo asi los costos unitarios e inclusive los costos totales
del producto final. Los nuevos concurrentes tienen alternativas a la lucha directa
en términos de escala. Pueden decidir la aplicacion la aplicacion de estrategias
alternativas para entrar en el sector. Los nuevos concurrentes también pueden

decidir diferenciar su producto, y al hacerlo poder cobrar un precio mas alto,
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compensado asi el costo mas alto de explotacion de unas instalaciones mas

pequeias, de menor eficacia y eficiencia.
Diferenciacion de productos e identificacion de marcas

Las empresas establecidas en determinado sector son favorecidas con la
ventaja del reconocimiento de la marca y de la fidelidad de sus clientes. Los
productos y servicios diferenciados cuentan con el beneficio de agregar
caracteristicas independientes del precio que son atractivas para los
consumidores. En sectores en donde los productos estén altamente
diferenciados, los nuevos concurrentes encuentran dos obstaculos principales:

adquirir nuevos clientes y conseguir su fidelidad (Porter, 1980)

Acceso alos canales de distribucion

Los nuevos concurrentes en un sector cuentan con una desventaja la cual es
establecer su propia red de distribucién. Estos nuevos concurrentes deberan
competir con la empresas ya establecidas en el sector, las cuales ya ha
desarrollo relaciones estrechas con sus distribuidores y sus minoristas a lo largo
del tiempo. En algunos sectores el acceso a los canales de distribucién puede
ser tan dificil que los nuevos concurrentes no tienen mas remedio que crear

unos nuevos.

Requisitos de Capital

Frecuentemente se necesitan aportaciones considerables de capital para
construir instalaciones fabriles, lanzar grandes campafias de mercadotecnia,

acumular inventarios o cubrir los costes de iniciacion.
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Ventajas en costes (independientemente de las economias de las de

escala)

Es el caso cuando las empresas establecidas en el sector tienen ventajas en
costos que no pueden ser desafiadas por competidores potenciales
independientemente cual sea su tamafio y su economia de escala. Algunas de
las ventajas podrian ser las patentes, el control sobre fuentes de materias
primas, localizacion geogréfica, los subsidios del gobierno y su curva de

experiencia.

Represalias

Algunos sectores son dificiles para los nuevos concurrentes, puede existir la
posibilidad de que algunas de las empresas ya establecidas tengan recursos
suficientes para mantener una lucha durante un largo periodo con tal de que la

empresa entrante al sector no gane territorio.

Politica gubernamental

El principal papel del gobierno en un sector es el de preservar la competencia
mediante acciones en la defensa de ellas, es cierto que el gobierno también
restringe la competencia a través de la adjudicacion de monopolios y la
regulacion. Los distintos sectores de los servicios publicos han sido

considerados como monopolios.
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Rivalidad entre competidores establecidos

La competencia entre las empresas pertenecientes a un sector determina
principalmente el nivel de rentabilidad del sector y la situacion global de
competitividad. La intensidad de la rivalidad entre empresas siempre varia de un

lugar a otro.

Concentracion / fragmentacion

Se dice que el sector es concentrado cuando algunas empresas grandes
mantengan una alta concentracion de la cuota de mercado. En cambio, se dice
que el sector estd fragmentado cuando existen muchos competidores pero

ninguno que cuente con una cuota de mercado significativa.

El crecimiento del mercado

Normalmente, un crecimiento lento de mercado hace que las empresas intenten
restar cuota de mercado la una de la otra ya que no pueden ampliar facilmente
su propia produccién. De forma conversa, en un mercado creciente la rivalidad

no desaparece, pro receta de una forma mas tenue.

Altos costos fijos

Los sectores que resisten costos fijos altos sufren presiones para funcionar a

niveles de alta eficacia cercana a su tope de capacidad para beneficiarse de las
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economias de escala. Es estos sectores las empresas deben vender grandes

cantidades de sus productos en una gran lucha para adquirir cuota de mercado.

Bajo grado de diferenciacion del producto

Se asocian un bajo grado de diferenciacién de producto con niveles mas altos
de rivalidad. La identificacion de marca, por otra parte, tiende a limitar la

rivalidad.

Juego estratégico

Cuando una empresa pierde posicion en el sector o tiene posibilidades de

grandes ganancias, lo que intensifica la rivalidad.

Las barreras de salida

Son todos los factores involucrados al querer cerrar las puertas de la empresa,
como indemnizar a los empleados, encontrar compradores de los activos fijos,
pago de multas al gobierno hasta la sensibilizacion y responsabilidad social con

la que cuenta la empresa.

Competencia de parte de los sustitutos

Se refiere a productos de otros sectores diferentes al que pertenece la empresa
y que satisfacen las necesidades de los clientes. Por lo tanto las empresas que
ofrecen productos o servicios son competidores en potencia. La disponibilidad

de sustitutos hace que se mantengan los precios a un nivel competitivo,
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limitando la rentabilidad del sector. A continuacidn se mencionan los factores

principales que impactan la rentabilidad del sector.

Rendimiento relativo de los sustitutos respecto al precio

Se refiere a las opciones que existen en el sector y fuera del para elegir entre el
producto original o un sustituto, considerando factores como costos, tiempo o
inclusive calidad. La decisibn depende de la necesidad que se desea cubrir
dependiendo con los medios con los que el cliente cuente en ese momento de

la toma de decision.

Costo del cambio para el comprador

Entre méas sencillo sea adquirir un producto o servicio sustito mas sencillo sera

el cambio del producto o servicio original.

Propensién del comprador a cambiar

Son nuevos descubrimientos de productos o servicios sustitutos.

Poder de negociacién de compradores y proveedores

Las empresas venden sus productos y servicios a compradores que pueden ser
distribuidores, intermediarios, consumidores finales, fabricantes, etc. Ambos —
proveedores y compradores- ejercen su poder de negociacién para conseguir el

precio mas bajo, la mejor calidad y servicio posible. En seguida se enlistan los
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factores que ejecutan el poder de negociacion tanto de proveedores como de

compradores.

= Tamafo y concentracion
= Costo del producto frente al
costo total del producto

= Diferenciacién del producto

= Lo que cuesta cambiar
= Amenazas de integracion
» Importancia del Sector

= Disponibilidad de informacion

En la siguiente tabla comparativa se puede apreciar la diferencia entre el poder

de negociacion de los proveedores y el poder de negociacibn compradores

(Ibidem, 1980).

Tabla 13. Poder de Compradores y Proveedores

Los compradores son poderosos si:

Los proveedores son poderosos si:

Los Compradores estan concentrados -—
existen pocos compradores de una cuota de
mercado significativa.

Los compradores compran una proporcion
significativa de la produccion del proveedor.
Los compradores

compran un producto

estandar, o los costes de cambiar de
proveedores son bajos.
Los compradores poseen una amenaza

creible de integracion hacia atrds —que
pueden amenazar con comprar la empresa

proveedora o rival

Los proveedores estan concentrados — existen
pocos proveedores con una cuota de mercado
significativa.

Los proveedores suministran componentes
vitales para la produccion.

Los proveedores suministran componentes
exclusivos o por lo menos diferenciados. Los
costes de cambiar de proveedores son altos.
Los proveedores poseen una amenaza creible

de integracion hacia delante.
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Fuente: Porter, 1980.

4.1.2 Las Cinco Fuerzas de Porter como herramienta analitica

parala Insercion del Crédito Individual.

A continuacion se presenta a detalle de cada una de las Cinco Fuerzas de

Porter para demostrar la viabilidad de la implementacion de un nuevo producto

financiero “Crédito Individual” en Alcance Financiera.

Tabla 14. Amenaza de Entrada

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Economias de escala

No aplica, ya que no cuenta con una aplicacion intensiva

de capital.

Diferenciacion por producto

Creacion y sostenibilidad de un producto superior al resto
de los productos del mercado. Apoyando a la mujer
otorgandole un crédito adecuado a sus necesidades,
garantizando una respuesta del crédito en menor tiempo y
con una tasa de interés mensual preferencial. Dando un
servicio de post-venta y promoviendo la educacion

financiera, por medio de la inclusion al ahorro.

Acceso a los canales

distribucién

de

Técnica de promocidn, la cual consiste en la prospeccion
l6gica es decir identificar a los clientes potenciales de
acuerdo a su necesidad, actividad econdmica (poder
adquisitivo) y autoridad de compra (que sea directamente

la persona que necesita el crédito).

Necesidades de Capital

Costes de iniciacion: Contratacion de nuevo personal,
asesores de crédito especializados en el crédito
individual.

Ventajas de costos

Modificar en los sistemas para implementar la informacion

121




de las clientes de crédito individual.

Experiencia y efectos de aprendizaje: Se cuenta con
suficiente experiencia en el sector financiero al sector al
que va dirigido. Experiencia en prospeccién y colocacion
de créditos.

Cuenta Conocimientos exclusivos que limitan la entrada
en un sector, metodologia particularmente disefiada para

otorgar el crédito individual.

Represalias

Se cuenta con fuertes competidores de gran prestigio y
alta experiencia en colocacién de crédito individual. Como

lo son Compartamos Banco, que cuenta con la

Politicas Gubernamentales

No aplica, no existe ninguna politica gubernamental que

regula el sector al que pertenece Alcance Financiera.

Fuente: Elaboracién propia basada en las 5 fuerzas de Porter

Es importante definir aquellos productos que si bien es cierto no representan

grande semejanza al que se pretende crear, sin embargo estos productos se

incorporan como competencia dentro del sector al que va dirigido Alcance

Financiera, estos son los productos sustitutos.

Tabla 15. Amenaza de Productos sustitutos

Amenaza de productos Sustitutos

Rendimiento relativo de

sustitutos respecto al precio

los

El impacto sobre la competencia de la disponibilidad de
sustitutos afines queda impuesto por la introduccién de
apoyos econdmicos por parte del gobierno. Sin embargo
estos apoyos no pueden adquirirse de la misma manera
que en las instituciones financieras tradicionales

(instituciones financieras privadas).
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Coste de cambiar para el

comprador

El crédito individual de alcance financiera cuenta con
ventajas competitivas que lo hacen un producto Unico,
garantizando manejar un tasa mensual preferencial que el
resto de las instituciones financieras. Ofrece bajos

intereses.

Propensién del comprador a

cambiar

No aplica, ya que este apartado se refiere a innovaciones
en cuanto a descubrimientos. Alcance Financiera
implementara un producto ya conocido en el sector

financiero.

Fuente: Elaboracién propia basada en las 5 fuerzas de Porter

La rivalidad entre empresas, consorcios o instituciones, es inevitable sobre todo

en un mercado perfectamente segmentado como lo son las empresas que se

dedican al desarrollo econédmico de una region rural, pese a que este sector es

inferiormente atendido, no se abstiene de la rivalidad. En el siguiente cuadro se

desarrollan la fuerza de Porter sobre la rivalidad sectorial aplicada al caso

Alcance Financiera.

Tabla 16. Rivalidad Sectorial

Rivalidad competitiva sectorial

Concentracién/fragmentacion

sectorial.

Alcance Financiera se encuentra en constante lucha en
un sector fragmentado donde los competidores cuentan
con diversas culturas, visiones, misiones y politicas los

cuales contienden para ser lideres del mercado.

Crecimiento del mercado

El crecimiento del mercado es amplio ya que el producto
va dirigido a mujeres mayores de 20 afios y menores de

65, del sector rural de la Region de Tula, Hidalgo.

Altos costos fijos

No aplica, ya que no cuenta con costos de
almacenamiento, ni maneja productos perecederos, razon

por la cual sus costos no aumentan.
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Diferenciacion del producto

Cuenta con valor agredo como lo son: la atencion
personalizada, reduccién de garantias de acuerdo al
comportamiento crediticio de la cliente, inclusién al ahorro

y promover la cultura financiera.

Barrera de salida

En caso de un posible fracaso los activos con los que
cuenta se venderian como activos fijos adquiridos para el
uso del personal contratado para la insercion del crédito
individual. Asi como el personal contratado, asesores de
crédito especializados en crédito individual, se
canalizarian al area de operaciones del crédito comunal
vigente, en su caso de no ser asi se les liquidaria al

personal por la falta de vacantes en esa area.

Condiciones/juego estratégico

El competidor mas fuerte es Compartamos Banco, sin
embargo Alcance Financiera se especializa en créditos

exclusivamente para mujeres.

Fuente: Elaboracién propia basada en las 5 fuerzas de Porter

Es importante incorporar valor a Alcance Financiera, con la diversificacion de

productos, mediante la insercion del crédito individual, que permita asi el

incremento de la oferta a beneficio de la empresa y disminuyendo la fuerza del

comprador (cliente).

Tabla 17. Poder del comprador

Poder de negociacién del comprador (Cliente)

Tamafo y concentracion de

los compradores(clientes)

Tiene una cuota de sector considerable para colocar el
producto nuevo “crédito individual’, Ya que va dirigido a
mujeres de toda la region de Tula, donde, de acuerdo al
INEGI (2010) tan solo el municipio de Tula, Hidalgo

cuenta con 53,429, de los cuales el 35.6% de la
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poblacion femenina dentro del municipio de Tula, Hidalgo,
cuenta con las caracteristicas que requiere Alcance

Financiera, por lo tanto son clientes potenciales.

Coste del Producto frente al

coste total del producto

Los clientes buscan el mejor beneficio en cuanto a pagar
menos por el crédito solicitado, asi que se manejara una
tasa de interés adecuada, ya que a menor tasa de interés
es menor el pago que realiza el cliente, esto propiciaria

disminuir la cartera vencida.

Diferenciacion del producto

Alcance Financiera ofrece servicio personalizado, control
semanal de pagos y orientacién financiera para el mejor
manejo de los recursos financieros obtenidos a través del

crédito otorgado.

Coste de cambiar

Alcance Financiera ofrece mayores beneficios, los
requisitos para obtener un crédito individual son sencillos
y sin exceso de trdmites, requiere documentacion basica
(Identificacion oficial, CURP y comprobante de domicilio
vigente). No exige avales, no exige garantias prendarias
ni hipotecarias, la tasa de interés se mejora a beneficio
del cliente dependiendo al historial crediticio y se igualan

montos que la cliente haya manejado en otra financiera.

Amenaza de integracién

No aplica, ya que no es posible que un cliente de la
misma financiera pueda integrarse hacia delante o hacia
atras, seria dificil que obtuviera los recursos suficientes
para volverse competencia o proveedor de Alcance

Financiera.

Importancia del sector

No aplica, el sector a donde va dirigido es exclusivamente
financiero. Los recursos que se otorgan en un crédito
individual son meramente monetarios, la calidad se
encuentra en el servicio al cliente y no en el recurso

financiero.

Disponibilidad de informacién

No aplica, ya que el monto del crédito individual que se
otorgue dependera del resultado del area de andlisis y
riesgos, resultado obtenido de las observaciones

realizadas del buro de crédito. El cual no es negociable.

Fuente: Elaboracion propia basada en las 5 fuerzas de Porter
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Para determinar la cadena de valor es indispensable tomar en cuenta las

caracteristicas del proveedor, es decir analizar las posibilidades de que el

proveedor pueda integrarse hacia delante a la cadena de valor de Alcance

Financiera.

Tabla 18. Poder del Proveedor

Poder del Proveedor

Tamafio y concentracion de

los proveedores

Existe solo un proveedor directo, La banca de Desarrollo
de México mediante Financiera Rural alcance Financiera
se abastece de los servicios financieros es decir Alcance
Financiera depende directamente de este proveedor, las
condiciones de operacion de Alcance financiera estan

sujetas directamente a este proveedor.

Coste del Producto frente al

coste total del producto

Integrar dentro de una misma entidad varios servicios es
posible focalizar méas los recursos y aumentar el valor del
producto y otorgandole asi al cliente un precio (tasa de

interés) méas atractivo con cualidades diferenciadas.

Diferenciacion del producto

Atencion personalizada, la informacién requerida por las
clientes podra ser otorgada por cualquier integrantes que
pertenezca a Alcance Financiera. Otra diferenciacion
importante sera  reconocer e incentivar a nuestros
clientes en el desembolso del crédito y durante las
recuperaciones semanales, asi mismo reconocera a la
clienta del mes dentro de la sucursal mediante un cuadro
de honor que contenga caracteristicas primordiales de la
clienta, como lo es su actividad econémica, para que
requiriera el crédito. Esto con la finalidad de darle un plus
a las clientas, dandole un trato cordial y amable,
motivando a las mujeres de la regidon a desarrollar su

actividad econdmica con dedicacién y pasion, asi la
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recompensa es para la misma clienta y para Alcance
Financiera. Haciendo nuestra promocion de servicio

mediante la recomendacién de nuestras propias clientas

Coste de cambiar Alcance Financiera tendria que buscar un proveedor que
maneje tasa de interés bajas para poder financiarse, y la
inclusion del crédito individual sea rentable. En caso de
que Financiera Rural no fondeara a Alcance Financiera
seria dificil encontrar otra institucion que fondee recursos
financieros. El coso del cambio del proveedor seria alto

para Alcance Financiera.

Amenaza de integracion No aplica, El proveedor directo Financiera rural fondea al
medio rural a través de financiamiento en primer y
segundo piso para cualquier actividad econdmica. Es
decir otorga créditos directamente a personas fisicas o
morales (usuarios de crédito) y otorga créditos a través de
intermediarios financieros.

Importancia del sector No aplica, Alcance Financiera se dirige a un sector en

concreto, el sector financiero.

Disponibilidad de informacion | No aplica, Alcance Financiera se fondea directamente por
una institucién gubernamental, la cual es la mas eficiente

dentro del sector financiero.

Fuente: Elaboracién propia basada en las 5 fuerzas de Porter

Guiandonos por del contexto de las 5 fuerzas de Porter (1980), identificar las
fuerzas o particularidades de las empresas competidoras del sector al que
pertenece Alcance Financiera, es un importante punto de partida para conocer
la rentabilidad del sector. A continuacion se detallan algunas particularidades de

las instituciones que ofrecen crédito individual en la Region de Tula, Hidalgo.

Tabla 19. Particularidades de los Competidores de Alcance Financiera

Competidores Particularidades
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Compartamos Banco

Crediconfia

Finamigo

Apoyo Econdmico

Requisitos: documentacion basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de 23 afios.

Garantia que se solicita: aval
Montos: $15,000.00 a $100,000.00
Periocidad de pagos: bisemanal o mensual

Plazo de pago: de 6 a 24 meses

Requisitos: documentacion basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de 25 afos hasta
75 afos.

Tipo Garantia que se solicita: aval o
prendaria

Montos: $15,000.00 a $550,000.00
Periocidad de pagos: mensual o catorcenal

Plazo de pago: de 6 a 24 meses

Requisitos: documentacion basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de edad (18 afos
cumplidos)

Tipo Garantia que se solicita: aval,
prendaria o hipotecaria

Montos: de $2,000.00 en adelante
Periocidad de pagos: mensual

Plazo de pago: Indefinido
Requisitos: documentacidn basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de edad (18 afios

cumplidos), ingresos mayores a los $2,000.00
pesos mensuales

Garantia que se solicita: aval

Montos: $1,5000.00 a $80,000.00
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Sumate

Crédito Familiar

Credex

Creciendo

Periocidad de pagos: semanal, quincenal o
mensual

Plazo de pago: de 13 semanas a 24 meses

Requisitos: documentacion basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de edad (18 afios
cumplidos)

Garantia que se solicita: aval o prendaria
Montos: $1,5000.00 a $80,000.00

Periocidad de pagos: semanal, catorcenal o
mensual

Plazo de pago: de 14 a 52 semanas

Requisitos: documentacion basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de edad (18 afios
cumplidos)

Garantia que se solicita: No solicitado
Montos: el solicitado por el cliente
Periocidad de pagos: opcional

Plazo de pago: opcional

Requisitos: documentacidn basica, solicitante
del crédito debe ser mayor de 23 afos hasta
69 afos.

Garantia que se solicita: aval
Montos: de $7,000.00 a $50,000.00
Periocidad de pagos: opcional

Plazo de pago: opcional

Fuente: Elaboracién propia basada en datos de la competencia
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Otro un factor importante para disminuir la amenaza de los productos o servicios

sustitutos es establecer una diferenciacion de dicho producto o servicio, en el

caso de Alcance Financiera es identificar el crédito individual del resto de los

competidores (empresas que ofrecen crédito individual). Tomando en cuenta

gue la falta de diferenciacion es regularmente el origen del estancamiento del

desarrollo de una empresa, es por eso que el propdsito de implementar el

crédito individual es sugestionar al cliente a elegir nuestro producto en lugar del

producto de la competencia. En la

siguiente tabla se expondran algunas

diferencias principales del crédito individual en Alcance Financiera.

Caracteristicas

Tasa de
Interés mayor
a 6.5%
mensual
Tiempo de
Entrega
menos a 48
horas
Seguro de
vida como
servicio
adicional
Programas de
educacion
finaciera

Control
semanal de
pagos

compartamos
Banco

Menor a
Alcance
Financiera

Indefinido

Si

SI

NO

Cadena de valor

Tabla 20. diferenciacién de caracteriasticas

Crediconfi
a

Mayor a
Alcance
Financiera

Indefinido

Si

Sl

NO

Finamigo

Mayor a
Alcance
Financiera

Indefinido

Si

NO

NO

Banco

Apoyo
Econdémic
o)

Mayor a
Alcance
Financiera

Si

Sl

NO

NO

Sumate

Mayor a
Alcance
Financier
a
Indefinido

Sl

NO

NO

Fuente: Elaboracién propia

Crédito
Familiar

Mayor a
Alcance
Financier
a

Indefinido

NO

NO

NO

Credex

Mayor a
Alcance
Financiera

Indefinido

NO

NO

NO

Creciendo

Mayor a
Alcance
Financier
a
Indefinido

NO

NO

NO
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Toda empresa debe de tener presente el inconveniente que puede generar la
integracion vertical ya que esta puede representar la pérdida de autonomia de la
empresa. La integracion vertical vuelve a la empresa mas rigida e inflexible,

haciéndola mas lenta a los cambios que presenta el mercado.

Alcance Financiera busca el acercamiento con sus proveedores y clientes, ya
que son dos eslabones esenciales de nuestra cadena de valor. Una relacion
cordial donde exista un equilibrio de beneficios entre todos, puede fortalecer las
operaciones del mercado, expandir la participacion del sector financiero en la
actividad productiva y establecer regulaciones orientadas a proteger el bien

comun, cada uno en el rol que se desenvuelve.

A continuacién se desarrolla la perspectiva sobre la integracion vertical en el

caso de Alcance Financiera.
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llustracion 4. Integracioén vertical a la cadena de Valor

Integrarcion hacia adelante Integracién hacia atras

Alcance
Financiera

N

(Se puede integrar hacia adelante, ya\\ (NO se puede integrar hacia
que cuenta con las caracteristicas atras, ya que no cuenta con los
necesarias para financiar recursos  necesarios  para
directamente a usuarios de crédito financiar al mercado. No
sin embargo para ser usuario directo cuenta con la facultad para
de Financiera Rural se requiere desenvolverse como
pertenecer exclusivamente al sector intermediario financiero.
primario. K )

\C J \ J

Fuente: Elaboracion Propia

Proveedor

A partir del 2008, cuando establecimos el otorgamiento de créditos con los
procesos de gestion de financiera, se ha trabajado en aspectos de la
metodologia de banco comunal. Ahora con la integracion de un nuevo producto
a la gama de servicios financieros certificados por la Financiera Rural. Alcance
Financiera busca crear mecanismos que den mayor seguridad y confianza a
quien nos fondea. El proveedor de Alcance financiera, Financiera Rural ya no se
puede integrar hacia adelante ya que este es un proveedor de usuarios de
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banca de primer y segundo, es decir otorga financiamientos directamente a
usuarios de crédito y mediante instituciones financieras, sin embargo Financiera

Rural se dirige al sector primario.
Clientes

Alcance Financiera permanecera en una busqueda constante de mejora en
cuanto a servicio con nuestros clientes. Estamos enfocados al desarrollo de las
pequefias y medianas mujeres empresarias a través de la sesién de crédito,
asesoramiento y consultoria especializada en el emprendimiento con el objetivo
principal de mejorar su productividad y desarrollo de las actividades econémicas

de la region de Tula, buscando con esto mejorar sus ingresos y ganancias.

El objetivo es otorgar el mejor servicio para el cliente, incentivar a los clientes
mediante la orientacion financiera para hacer crecer su negocio, reconociendo
su esfuerzo y hacerle notar lo importante que es su labor para el desarrollo

econémico en su entorno familiar y social.

Alcance Financiera se basara con la metodologia de la Banca Comunal para la
implementacién del crédito individual ya que no es un producto crediticio mas, Si
no es una metodologia y un programa integral de desarrollo sostenible donde se
contienen varias actividades como lo son el mismo crédito, la educacién
financiera, ahorro, desarrollo econémico y autoestima, incluyendo estos

elementos se puede lograr obtener resultados de éxito.

En resumen se puede decir que el crédito individual de Alcance Financiera no es

solo un negocio, si no un programa social, que tiene por objetivo el crecimiento
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econdémico de la region de Tula y asi mejorar la calidad de vida de las mujeres de

esta region.

4.2 Andlisis Cuantitativo

Dentro de este analisis se muestran los resultados obtenidos de la aplicacion de

la encuesta en clientes potenciales de Alcance Financiera.

El propdsito central de este instrumento es tener informacién que permita
evaluar la viabilidad de la implementacién del un nuevo producto “el crédito
individual” en la sucursal Tula Hidalgo de la empresa Alcance Financiera. La
poblacién elegida para la presente investigacion es de 30 clientes potenciales
los cuales seran clientes activos de Alcance Financiera que representan el 3%
del total de clientes con cuentas activas dentro de Alcance Financiera. Lo
anterior nos permite afirmar que la muestra elegida esta considera como no

probabilistica por cuotas.

Dentro del andlisis cualitativo se propuso contemplar a 30 clientes potenciales
gue cuentan con cuentas de crédito activo que se encuentran en un ciclo
vigente, que no se encuentren con cartera vencida (en mora) pues eéstos
clientes representan un sector importante para explorar ampliamente la
percepcion que tienen ellos sobre los créditos individuales y lo que esperan de
un servicio financiero, detectando las areas de oportunidad que bajo su propia
experiencia aporte con el proposito de llevar a cabo una mejora importante en el

servicio e implementar un nuevo producto en Alcance Financiera.
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Es en razén a lo anterior que el instrumento de esta investigacion considere

estratégico obtener informacién en los siguientes dos ejes:
a) Preferencias del cliente para elegir un crédito

b) Calidad en el Servicio al cliente que ofrecen las instituciones financieras de

crédito individual.

4.2.1 Analisis e interpretacion de resultados

A continuacién se muestran las graficas que registran los resultados mas

relevantes para la presente investigacion.

item 1. Porcentaje de mujeres que han solicitado un
crédito

m 3i ha solicitado

Mo ha solicitado

El 77% de las encuestadas sefiala que si ha solicitado un crédito, mientras que

un 23% dice que no.
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item 2. A quién recurre en primera instancia para solicitar un
crédito

H Familia

u |nstitucion Financiera

El 27% de las mujeres encuestadas recurre a su familia para pedirle un

préstamo, sin embargo el 73% recurre a una institucion financiera.

item 3. Principales razones por la que solicita un
crédito
7%

® Necesidades personales

® Emprender nuevo negocio

Inversion en el negocio

El 7% solicita un crédito para satisfacer necesidades personales como pago de
servicios, deudas, vestido calzado y alimentacion, el 30% lo utiliza para invertir
en su negocio, comprando nuevas mercancias, mientras que el 63% solicita un

crédito para emprender un nuevo negocio.
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item 4. Montos mas solicitados en miles de pesos
mexicanos

3%
=5 a10

m10a 15
m15a 20

mas de 20

‘\

El 3% regularmente solicita créditos con montos mayores a 20 mil pesos, el

10% solicita créditos de 15 a 20 mil pesos, el 37% de 10 a 15 mil pesos y el

50% solicita montos de 5 a 10 mil pesos.

item 5. Preferencia del crédito comunal al individual

3%

m Credito Individual

= Crédito Comunal

El 3% prefiere solicitar un crédito comunal a comparacion de un 97% que
prefiere solicitar el crédito individual.
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item 6. Conocimineto del cliente sobre Instituciones
Financieras que otorgan crédito individual

m Si conoce
= No conoce

El 43% de las mujeres encuestadas conoce instituciones financieras que

otorgan crédito individual, mientras que el 57% no tiene conocimiento de

instituciones financieras que otorguen crédito individual.

item 7. Calificacion del cliente hacia el servicio de
Instituciones Financieras

3% = Malo
m Regular
m Bueno

Excelente

El 3% considera como excelente el servicio que se le otorga en las instituciones,
el 17% considera el servicio regular, el 33% bueno mientras que el 47% lo

considera que se otorga un mal servicio.
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item 8. Factor mas importante para el cliente al solicitar
un crédito

® Buen servicio
® Tasa de interés baja
Ambos

El 10% de las mujeres encuestadas considera que o mas importante de solicitar
un crédito es una tasa de interés baja, mientras que el 20% considera mas
importante en el buen servicio, sin embargo el 70% considera que lo mas

importante es una tasa de interés baja acompafada por un buen servicio.

item 9. Frecuencia que prefieren los clientes para realizar
sus pagos del crédito

H Semanales
= Quincenales
Mensuales

El 17% de los clientes prefieren realizar sus pagos mensualmente, el 27%
prefiere realizar sus pagos quincenalmente, a comparacion del 56% que prefiere

realizar sus pagos semanalmente.
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item 10. Utilidad del crédito

m Sies util

No es util

A continuacién se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de las

encuestas, mismos que fueron analizados por ejes.

a) Preferencias del Cliente

Es posible afirmar que un 77% de las mujeres de la region de Tula han
solicitado un crédito durante los Ultimos cuatro meses (i-1), mientras que el 23%
de las mujeres encuestadas no ha solicitado un crédito, ya que estas personas
creen no contar con los requisitos necesarios que solicita la banca tradicional.
Por otro lado se puede deducir que del 77% de las mujeres encuestadas que
han solicitado un crédito el 35% del total de las mujeres encuestadas prefiere
acudir a un familiar para pedirle un préstamo que a una institucion financiera

mientras que el 94.8% acude a una institucion financiera (i- 2.)

Por otra parte el 63% de las mujeres que solicitan un crédito lo invierte en un
nuevo negocio a comparacion de un 30% que lo invierte en mercancias para
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surtir su negocio, mientras que el 7% de las mujeres adquiere un préstamo para
cubrir sus necesidades personales, entendiéndose como necesidades
personales al pago de servicio, deudas, vivienda, ropa, calzado, alimentaciéon
y/o educacion de sus hijos. Una parte fundamental de la investigacion es la
referida a los montos que solicitan las mujeres para emprender o llevar a cabo
su negocio (I-4), donde en el item 4 se reflejan los resultados, el 50% de las
mujeres entrevistadas considera que los préstamos de $5,000.00 a $10,000.00
es una cantidad suficiente para poder invertir en su negocio, ya que son micro-
negocios, ellas argumentan que esta cantidad es mas facil de pagar a
comparacion del 3% de las mujeres encuestadas que prefiere montos mayores
a $20,000.00, el 10% de las mujeres encuestadas considera montos de
$15,000.00 a $20,000.00 mientras que el 10% considera que solicitar los
montos de $15,000.00 a $20,000.00 pueden cubrir sus necesidades. En relacion
a la preferencia entre un crédito individual y un crédito comunal (item 5) el 90%
de las mujeres encuestadas se inclinan por el crédito individual, su argumento
es que el crédito individual se enfoca mas a sus necesidades individuales y no
se comparten compromisos ni responsabilidad, y se tiene un mayor control en
cuanto a sus pagos gque realizan para pagar el crédito, sin embargo existe un
3% que se inclind por el crédito comunal, este porcentaje argumenta que el
crédito comunal tiene mas ventajas para las integrantes de dicho crédito es
decir que si en un momento una integrante no cuenta con su pago el grupo
realiza el pago por ella, evitando que se genere mora y se incrementen de sus

pagos.

Para realizar los pagos de crédito el 56% sefalé que prefiere realizarlos
semanalmente, el 27% quincenalmente y el 17% los prefiere realizar
mensualmente. (i-9). La frecuencia de pago semanal les permite a los clientes
tener un mejor control en cuanto a la administracion de sus finanzas, las

mujeres encuestadas argumentan que entre mas rapido liquiden su pago es
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mejor para ellas, asi pueden solicitar un nuevo crédito o simplemente liquidar su

crédito actual.

b) Calidad en el servicio.

Se reportd que el 57% de las mujeres no cuentan con informacion sobre que
instituciones financieras que otorguen créditos individuales lo cual no permite
gue este sector se beneficie con este tipo de ayudas para desarrollar o
emprender un negocio, mientras que el 43% si tiene conocimiento sobre
instituciones financieras y ha contado con una cuenta crediticia (i-6). En este
apartado podemos deducir que el 57% es un mercado aun no aprovechado por
falta de inclusion financiera e informacién. El item 7 se muestran los resultados
respecto al servicio que ofrecen las instituciones financieras en la region de
Tula el 3% lo considera como un servicio excelente, el 33% como un servicio
bueno, mientras que el 45% lo considera como un servicio regular y el 17%
como malo, las mujeres encuestadas argumentan no tener un buen servicio en
las instituciones financieras, no consideran que el servicio que estas
instituciones sean de calidad, y de no ser por la necesidad que tiene de adquirir
un préstamo no lo harian por la deficiente calidad en el servicio. El 70% de las
mujeres se inclina por un buen servicio y tasa de interés baja, mientras que el
20% se inclina por el 20% del servicio y 10% se inclina por una tasa de interés
baja, (I-8) en resumen el sector encuestado prefiere un equilibrio entre la tasa
de interés y un buen servicio, sin embargo hay una diferencia de 10% de

guienes se inclinan mas por un buen servicio que por una tasa de interés baja.

En el item 10, el 93% de las mujeres encuestadas considera que los créditos si
ayudan a crear o hacer crecer su negocio, ya que se han logrado surtir de

mercancia, en comparacion al 7% que argumentan que los montos que se
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otorgan en un crédito es insuficiente para lograr desarrollar alguna actividad

econdmica

En este capitulo hemos podido identificar caracteristicas tanto de los clientes,
de los proveedores, de los productos y en general del entorno que nos permiten
afirmar que es viable disefiar un nuevo producto para la empresa Alcance

Financiera, mismo que se aborda en el capitulo 5.
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CAPITULO 5. DISENO DE UN NUEVO PRODUCTO

Es importante sefialar que para llevar a cabo el disefio del nuevo producto en
Alcance Financiera se consideraron tanto las debilidades y fortalezas del
producto, la diferenciacion del producto, la competencia y rivalidad, proveedores

el entorno en general.

5.1. Pertinencia de la insercion de un crédito individual en

Alcance Financiera.

A continuacion se recopilan los hallazgos y caracteristicas mas importantes que
permiten demostrar viabilidad del nuevo producto considerando amenazas de
entrada, poder de los compradores, poder de los proveedores y productos

sustitutos, mediante el modelo de las 5 fuerzas de Porter.
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A continuacién se plantean los hallazgos encontrados que permiten demostrar
la viabilidad del disefio de un nuevo producto para la empresa Alcance
Financera S.A de C.V. SOFOM ENR, los cuales se describen mediante el

modelo de las 5 fuerzas de Porter.

llustracion 5. Las cinco Fuerzas de Porter aplicadas a Alcance Financiera

Amenaza de entrada

*Las caracteristicas del producto que se propone son mejores
que lo de la competencia (ver tabla 19)
*Facil acceso a canales de distribucion

\\\ *Los costos de insercidnno son altos porque se utiliza la //
A mismafuerza de ventas y personal administrativo y
\\ *Experiencia en prospeccion y colocacion de crédito //
Poder del cOmp}aqOr ‘ o existen restricciones gubernamentales P y
h
\\\ Pgdér/del Proveedor
*El 356 % de la poblacion de Tula, Hi 0] — ;
son mujeres que cuentan con & Vs
caracteristicas paraser clientes potenciales ~ Rivalidad 7 *Solo hay un proveedor

*Existen gestores de Cobranza en Alcang
Financiera que en los ultimos 3
recuperaron la cartera venmda T
mas del 45%

directo, Financiera Rural
epfoque de el proveedor es
sector primario y

~como el proveedor se dirige a

B g0 valos, ni garang oyectos especificos es dificil

hipotecarias lo que facilita
*No se puede integrar verticalmente y hacia
alrds a la Cadena~de Valor de Alcance”
Financiera //

' =
e

"
N
- .. ) h b

*Exm/én apoyos econdmicos por parte del goblerno\;@{é) es muy
dlﬁ cil acceder a ellos y van dirigidos principalmente al sector primario
_“y madres solteras \
*El valor agregado de Alcance Financiera consiste en Ateh-t;lon
personalizada, reduccion de garantias, inclusion al ahorro - y
e promocion a la cultura Financiera con el seguiento semanal de la
# carterade clientes
*En caso de un fracaso en la insercion del producto no hay barrera de
salida por que se usan los mismos resursos con que la empresa ya
contaba

Fuente: Elaboracién propia
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5.2 Disefio del crédito individual

Para poner en marcha la implementacion del crédito individual, ser4 necesario
identificar y desarrollar algunos conceptos como lo son Intermediario Financiero
y Educacion Financiera, ya que estos aspectos son la base para que el crédito
individual sea solido, eficiente y auto sostenible. El disefio del crédito individual
consiste en determinar sus elementos, operacion, promocion y caracteristicas

del usuario del mismo crédito.

5.2.1 Intermediario Financiero

Banco de México (2010), Un sistema financiero esta integrado por distintos
intermediarios financieros, siendo los mas conocidos y destacados, los bancos.
Otros mas son las aseguradoras, afianzadoras, arrendadoras, casas de bolsa y
las administradoras de fondos de inversion. Como intermediarios financieros, los
bancos son indispensables para la existencia y el buen funcionamiento de

cualquier sistema financiero.

Un banco es capaz de otorgar créditosin necesidad de que dicho
financiamiento esté directamente vinculado a un ahorrador o grupo especifico
de ahorradores o a un inversionista o grupo especifico de inversionistas. Esta
caracteristica distingue a los bancos de otros tipos de intermediarios financieros.
El financiamiento otorgado por un banco constituye la mayor parte de sus
activos ya que financiar empresas o personas fisicas es su funciéon primordial. El
financiamiento puede exceder varias veces el monto de recursos en efectivo o
susceptibles de convertirse en efectivo de inmediato. Estos recursos le han sido
confiados al banco por ahorradores e inversionistas. Dichos recursos

constituyen la mayor parte de los pasivos de un banco.
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La intermediacion bancaria tiene dos caras principales: cuando se otorgan
créditos y cuando se obtienen recursos. Cuando los bancos otorgan créditos
cobran una tasa de interés que se conoce como tasa de interés activa. A su vez,
los bancos pagan a quienes les han confiado sus recursos una tasa de interés

conocida como tasa de interés pasiva.

Esta dualidad hace que la intermediacion bancaria implique diversos riesgos.
Entre ellos destacan los riesgos de crédito y los riesgos de liquidez. Los
primeros derivan de la posibilidad de que quienes recibieron crédito de los
bancos incumplan con su obligacibn de pagarlos. Los segundos son
consecuencia directa de que los bancos tipicamente otorgan créditos a plazo,
mientras que la mayoria de los recursos que captan se encuentran a la vista.
Por ello, si en un momento en particular ocurre un retiro inesperadamente

elevado de recursos el banco puede enfrentar un problema de liquidez.

Las instituciones financieras controlan los riesgos de crédito y de liquidez
evaluando la capacidad y disposicion de pago de los posibles usuarios de
financiamiento, creando reservas para enfrentar contingencias, incrementando
constantemente el nimero de depositantes, y compaginando los montos y

plazos de los créditos a otorgar con la disponibilidad de recursos.

Existen acuerdos internacionales, como por ejemplo los de Basilea, que
establecen lineamientos para la regulacion, la integracion de indicadores de
solvencia, solidez y liquidez de los bancos y los limites maximos de
financiamiento que pueden otorgar. Muchos de los limites establecidos por la
regulacion se fijan con base en el capital invertido por los accionistas de un
determinado banco. Por su parte, los bancos centrales y otras autoridades

financieras establecen regulaciones y adoptan medidas preventivas para reducir
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los riesgos que podrian amenazar la operacion del sistema financiero. Ademas,
vigilan que los intermediarios financieros cumplan con el marco legal y la
regulacion emitida, y que funcionen adecuadamente para proteger los intereses
del publico. Finalmente, las autoridades facilitan la transparencia mediante el
registro, la transmisiéon y divulgacion de informacion asociada a las

transacciones financieras.

5.2.3 Determinar el objetivo de un intermediario Financiero

La principal funcion de un sistema financiero es intermediar entre quienes tienen
y quienes necesitan dinero. Quienes tienen dinero y no lo requieren en el corto
plazo para pagar deudas o efectuar consumos desean obtener un premio a
cambio de sacrificar el beneficio inmediato que obtendrian disponiendo de esos
recursos. Ese premio es la tasa de interés. Quienes requieren en el corto plazo
mas dinero del que poseen, ya sea para generar un valor agregado mediante un
proyecto productivo (crear rigueza adicional) o para cubrir una obligacion de
pago, estan dispuestos a pagar, en un determinado periodo y mediante un plan
de pagos previamente pactado, un costo adicional por obtener de inmediato el
dinero. Ese costo es la tasa de interés. Empatar las necesidades y deseos de
unos, los ahorradores, con las necesidades de otros, los deudores, es la
principal tarea del sistema financiero y en dicha labor las tasas de interés juegan

un papel central.

El Banco de México tiene entre sus finalidades la promocién del sano desarrollo
del sistema financiero a fin de lograr un sistema estable, accesible, competitivo
y eficiente. Un sistema financiero con estas caracteristicas facilita el
cumplimiento de las tareas del banco central. A través del sistema bancario, un

banco central pone en circulacion la moneda nacional e instrumenta las politicas
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monetaria y cambiaria. La instrumentacion de dichas politicas, a su vez, afecta
los precios que se determinan en los mercados financieros, tales como las tasas

de interés o el tipo de cambio. (Banco de México, 2010).

5.2.4 Educacion Financiera

Para Bansefi (2014), la educaciéon financiera es un proceso de desarrollo de
habilidades y actitudes que, mediante la asimilacion de informacion
comprensible y herramientas bésicas de administracion de recursos y
planeacién, permiten a los individuos tomar decisiones personales y sociales de
caracter economico en su vida cotidiana, utilizar productos y servicios

financieros para mejorar su calidad de vida bajo condiciones de certeza.

Complementando el concepto de educacion financiera de Bansefi, de forma
mas resumida tomamos el concepto de la Organizacion para la Cooperacion y
el Desarrollo Econémicos (2005), que determina que la educacion financiera es
el proceso mediante el cual los individuos adquieren una mejor comprension de
los conceptos y productos financieros y desarrollan las habilidades necesarias
para tomar decisiones informadas, evaluar riesgos y oportunidades financieras,

y mejorar su bienestar

5.2.5 Descripcion del Producto

El crédito que se otorga va dirigido a mujeres con un negocio, que realicen
actividades agropecuarias, artesanales, industriales, comerciales y de servicios,
también va dirigido a mujeres que deseen emprender un negocio con la

finalidad de proporcionar mas eficientemente los apoyos econdmicos para
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satisfacer sus necesidades de financiamiento mediante el otorgamiento de

créditos individuales en las zonas rurales y suburbanas de la regién de Tula.

5.2.5.2 Elementos del Crédito

El crédito individual contiene una serie de elementos generales que contribuyen

al buen funcionamiento de su gestion y sin estos elementos no existiria el

crédito.

Necesidad del crédito: Para iniciar el otorgamiento de crédito individual se debe
tener una necesidad de crédito para el desarrollo de un negocio, de esta

necesidad surgen los clientes.

Clientes: mujeres mayores de 20 afios menores de 65 afios, que pertenecen
sector rural o suburbano de la region de Tula, Hidalgo. Con la necesidad de

desarrollar o hacer crecer su negocio.

Asesor de crédito: persona que tiene contacto directo con el cliente quien llevara
a cabo todo el proceso del otorgamiento del crédito, darad asistencia técnica
(asesoramiento financiero) y dara seguimiento postventa de la implementacion
del crédito individual, el asesor de crédito debe de presentar caracteristicas
especificas, que son determinadas por la Direccién de Recursos Humanos de

Alcance Financiera, Estas caracteristicas pueden ser:
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= Escolaridad
= Generalidades (edad, lugar de residencia)
= Experiencia y conocimiento en el sector Financiero.

= Habilidades especificas.

Crédito: los créditos otorgados satisfacen necesidades inmediatas de la mujer

empresaria con la adquisicién de mercancia para emprender o surtir su negocio.

Tasas de Interés: es mediante la cual la instituciébn recupera los costos que

demanda la operacién del crédito individual.

Garantia Liquida: depésito inicial correspondiente al 12% del monto total del
crédito solicitado, que al terminar el ciclo se devolvera a la cliente o bien servira

para cubrir su ultimo pago del crédito.

Ciclo: Se refiere al tiempo de duracién del crédito, el cual en Alcance Financiera
es de 16 semanas (4 meses), el cual se considera adecuado ya que este plazo
genera un crecimiento progresivo y continuo mediante pagos de dinero no muy
elevados. Tomando en cuenta que la mujer microempresaria no es

acostumbrada a realizar pagos con sumas de dinero muy grandes.

Pagos: suma de dinero que incluye tasa de interés generada por le crédito

otorgado.
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Filosofia: Los valores, actitudes, habilidades y conocimiento de los integrantes
de Alcance Financiera permitiran el éxito, la formacion y desarrollo personal de
los usuarios de crédito individual y de la empresa misma. El objetivo de nuestros
servicios financieros cumple con una responsabilidad social, ya que un crédito
bien otorgado impulsa el desarrollo econémico de la region, dandole una mejor

calidad de vida al usuario e incrementando la actividad de su negocio.

e Excelencia en atencidn al cliente: consiste en superar las expectativas del
cliente, donde las condiciones del crédito seran adecuadas a las
necesidades del usuario dandole mas valor al crédito recibido en
comparacion al crédito deseado.

e Innovacion: Actualmente estamos viviendo en una constante blsqueda
de nuevas ideas, conceptos, productos, tecnologia, servicios y practicas,
con la intencién de ser Utiles para el incremento de la productividad
esforzandose en la habilidad de implementarlo para que cada usuario
pueda disfrutar de ello. Dandoles un reconocimiento a su esfuerzo

microempresarial, estimulando siempre su crecimiento personal.

Asesoria crediticia: basandonos en la educacion financiera, la funcién del
asesor de crédito es estimular el crecimiento personal de la cliente, detectando
sus necesidades y ofreciéndole apoyo técnico. En cada reunién el asesor de
crédito brindara la llamada capsula otorgada de igual forma en el crédito
comunal, explicada anteriormente. El asesor podra ayudar a las clientes a

determinar sus costos y gastos. Le podra dar recomendaciones sobre como
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administrar su dinero dentro de su hogar y de su negocio. Brindando siempre un

servicio afable.

5.2.5.3 Operacion del Crédito

La operacion del crédito son todos los procesos para llegar al otorgamiento del
crédito, desde la promocion, hasta procesos administrativos. En los siguientes
subcapitulos se desarrollara la operacion del crédito individual, mediante un
disefio con caracteristicas especificas y diferenciadas del crédito comunal de

Alcance Financiera.

5.2.5.4 Promocion del crédito

La promocion del crédito consiste en el método de dar a conocer ante la
comunidad el crédito individual de Alcance Financiera, con la finalidad de que
los clientes potenciales mujeres microempresarias, hagan uso de nuestros

servicios financieros.

La promocién busca alcanzar que el sector al que va dirigido se acerque a la
institucion para conocer los servicios, con el objetivo de contribuir al desarrollo,
crecimiento econémico de la region de Tula. Contribuir a la consolidacion e
incremento de la cartera de clientes. Fortalecer el posicionamiento de Alcance
Financiera ante el sector rural como la alternativa de facil acceso a un
financiamiento micro empresarial que posibilite el crecimiento y desarrollo de las

mujeres emprendedoras de la region de Tula.
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La promocion se llevarad a cabo mediante una seria de actividades metodicas y
estructuradas las cuales contribuiran al incremento del nUmero de colocacion de

créditos individuales. Dichas actividades se describiran a continuacion:

Identificar Prospectos logicos, mediante la determinacién del Poder adquisitivo,

Autoridad de Compra y Necesidad del producto.

Cambaceo: es la prospeccidon casa a casa, conociendo las condiciones de la
zona y dirigido a prospectos légicos y horarios légicos.

Volanteo: es la entrega de tarjetas de presentacion de Alcance Financiera a
clientes potenciales en sitios de alta afluencia, y en negocios de clientes

potenciales.

Poster y hawaianas: consiste en colocar hojas de informacién en sitios
concurridos y permitidos por las autoridades municipales de la Regién de Tula,
Hidalgo. Estas hojas de informacién contienen datos como los servicios que
ofrece, montos del crédito, requisitos y el contacto telefénico de Alcance

Financiera.

Seguimiento de cartera inactiva del Crédito comunal: dirigido a clientes inactivos
gue no hayan sido beneficiados por el crédito comunal, es decir que se hayan
retirado por voluntad propia por insatisfaccion de montos o procedimientos del
crédito comunal.
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Autopromocion: conocida como recomendacion del cliente a sus familiares,

conocidos, amistades o0 vecinos. Esta recomendacion surgird de los propios

clientes activos, en base al buen servicio otorgado por los integrantes de

Alcance Financiera.

5.2.5.5 Requisitos del Cliente

Caracteristicas Documentacion Proceso
solicitada
Mujeres mayores de 20 = |dentificacion Oficial | Llenado de solicitud

afos y menores de 65 afios

con fotografia
= CURP (Clave Unica

individual.

de Registro de
Poblacion)
Poseer o rentar una vivienda | Comprobante de domicilio | Verificacion domiciliaria, se

La casa 0 negocio debe
estar ubicada dentro de la
determinada

zona por

Alcance Financiera.

vigente (no mayor de tres

meses).

refiere a visitar a la cliente en
su domicilio para corroborar
direccion y veracidad de

informacién de su domicilio.

Tener disposicion de aportar No aplica Después de que el crédito
el porcentaje requerido de sea autorizado se debe
Garantia Liquida realizar el deposito
correspondiente al 12% del
total de crédito a otorgarse.
Poseer negocio propio o con No aplica Verificacion de negocio, como

intencién de iniciar uno

su nombre lo dice se refiere a
verificar que la clienta tenga
un negocio o intencién de
iniciar un negocio, mediante
un prondstico de la inversion,

detectar el destino de crédito

Fuente: Elaboracién propia
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5.2.5.6 Analisis del cliente

Es el proceso donde se En los ultimos meses Alcance Financiera ha tenido un
cambio en cuanto al desarrollo en el area de Administracion de riesgos, El area
de Analisis y Riesgos, esta area ha resultado un tanto exigente en cuanto a sus
procesos, con la finalidad de disminuir el riesgo crediticio, por lo tanto la
presente investigacion no tiene intencion de modificar estos procesos. Sin
embargo uno de los objetivos es disminuir el tiempo de respuesta en el
otorgamiento de los créditos individuales, esto se genera a partir de un buen
inicio de la operacion del crédito. Tomando en cuenta que el analisis del crédito
individual es de manera mas sencilla a comparacion del analisis del crédito

comunal.

La finalidad de este proceso es determina el riesgo de la actividad de crédito del
usuario, determinado principalmente por dos factores importantes como lo es la
actividad economica a la que se dedica el usuario, resultados del historial

crediticio.

Un crédito que es mal otorgado, puede perjudicar la salud financiera del cliente,
de su negocio y de la misma institucién financiera, este proceso ayuda a la
decisiéon de la probabilidad de otorgar un crédito, aportando perspectivas que el
area de operaciones (asesor, coordinador y/o gerente de la sucursal), no habian

detectado.

En la siguiente Figura se presenta el proceso del analisis del usuario del crédito

individual.
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Figura 7. Proceso Crédito individual

7 La sucursal envia la ™
solicitud en Scoring |
Pre analizada

Recepcidn de Scoring al area de anélisis

Revision de scoring
por analista del area

Se le asigna el folio, y el analista le da el seguimiento correspondiente.

Se envian observaciones y
recomendaciones a la sucursal

El asesor, coordinador y Gerente de la sucursal
analizan el resultado y programan la Autorizacion
de la cliente

W

La sucursal realiza la Autorizacidn en campo y
envia contestacion al drea de analisis

Mo

La sucursal y el S - ~_
~ area de analisis - >~
negocia el
monto

P La sucursal acepta h .
o el monto sugeridos -
por el area de
analisis

El drea de andlisis envia la Autorizacién a Tesoreria

' Desembolso P

Fuente: Elaboracién propia

5.2.5.7 Recuperacion de Cartera vencida

Colocar un crédito es facil, cobrarlo es dificil por eso es necesario determinar los

procesos para recuperar la cartera vencida.
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Para iniciar a desarrollar el tema de la cartera vencida primero retomaremos el
término de cartera segun Alcance Financiera (2013), este término se utiliza en el
area de finanzas para hacer referencia al total de deudas que las clientas tiene
con la empresa, originadas por los créditos otorgados, Esta cartera se divide
basicamente en dos: cartera sana y cartera vencida. La base de la cartera sana
se conforma por factores positivos como las fortalezas internas y el
aprovechamiento de las oportunidades que se presentan en el contexto. Y las
causas de la cartera vencida son ocasionadas generales por factores negativos

como debilidades internas de la empresa y amenaza del contexto.

Clasificacion de Cartera Vencida

Cobranza ordinaria, es la cartera vencida vigente que se encuentra en el
periodo de tiempo de 1 a 21 dias. Este proceso de cobranza la lleva a cabo el
asesor, coordinador y/o gerente de la sucursal, es decir es una cobranza

operativa.

Cobranza extrajudicial, Es la cartera de clientes que se encuentra en cartera
vencida no vigente en un periodo de tiempo de 22 a 269. Este proceso de
cobranza la lleva a cabo el asesor, coordinador, gerente y/o gestor de cobranza
de la sucursal, es por es denominada cobranza extrajudicial, ya interviene un

gestor, experto en el area de cobranza.

Cobranza Judicial, es denominada cartera quebrantada ya que supera el
periodo de cobranza operativa y extrajudicial, supera un periodo de mayor de
270 dias. En la cobranza judicial ya interviene un abogado litigante de Alcance
Financiera, experto en cobranza judicial.
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Proceso de Cobranza de Cartera vencida

Diagnosticar: detectar el problema, conociendo la situacién financiera actual de

la cliente.

Entender el problema: conocer el tiempo que se ha retrasado para realizar su

pago y el monto que se debe hasta ese momento.

Establecer un plan de acciones: las medidas que se deben de tomar, realizar
llamadas telefénicas para recordar el pago de su crédito, y realizar visitas

domiciliarias. Siempre ofreciendo apoyo de asesoria crediticia.

Seguimiento puntual: establecido el plan de accién, se debe actuar
inmediatamente. Se debe ser puntual en la accion determinada. El seguimiento
del servicio postventa debe ser mas preciso y llegar a un acuerdo con la cliente

para realizar los pagos.

Recuperacion: es el resultado del seguimiento y de las acciones de cobranza

realizadas adecuadamente.

5.3 Presentacion del producto

Mujer emprendedora nosotros valoramos tu esfuerzo, te garantizamos un trato

amable y respetuoso.
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Si realizas alguna actividad econdmica, cuentas con un negocio propio o deseas

emprender uno, en Alcance Financiera te apoyamos con créditos desde $5,000

hasta $30,000.

El crédito individual va de acuerdo a la capacidad y necesidad de cada mujer

microempresaria y al desarrollo de su negocio en ciclos de 16 semanas.

Tabla 21. Montos a otorgar de acuerdo al ciclo

Ciclo

Montos (en pesos mexicanos)

Primer ciclo
Segundo ciclo
Tercer ciclo
Cuarto ciclo
Quinto ciclo
Sexto ciclo
Séptimo ciclo

De 5,000 a 7,000

De 7,001 a 10,000

De 10,001 a 13,000

De 13,001 a 18,000

De 18,001 a 22,000

De 22,001 a 25,000

De 25,001 a Mas de 30,000

Tasa mensual: 6.5% mensual

Fuente: Elaboracién propia

Por cada $1,000 pesos, pagaras semanalmente $81.00 pesos.
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Requisitos:

= Credencial para votar vigente (original y copia)

= Comprobante de domicilio vigente (original y copia)

= Contar con un negocio propio o realizar una actividad econémica.

= Garantia Liquida (ahorro inicial) del 12% de acuerdo al monto solicitado

Plazo: 16 semanas
Frecuencia de Pago: semanal

Beneficios: Podras contar con efectivo para hacer crecer tu negocio, por lo
tanto tus ventas se incrementardn, se aumentaran tus ingresos y mejorara tu

calidad de vida y la de tu familia.

Ventajas que te ofrece nuestro crédito:

= Desembolso de crédito rapido

= Servicio personalizado

= Trato preferencial

= No te pedimos aval, ni garantias liquidas e hipotecarias

= Sin costos adicionales para la consulta en buro de crédito e impresion de

estados de cuenta.
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CONCLUSIONES Y CONSIDERACIONES FINALES

En base a lo investigado podemos referir que la implementacion del crédito ha
sido viable ya que se realiz6 el analisis de viabilidad de acuerdo al modelo de
las cinco fuerzas de Porter (1980) donde todas las fuerzas son a la baja. Se ha
llegado a la conclusion de que el crédito por si solo no dara resultados positivos,
el capital recibido en un crédito no tendra resultados por si solo, se debe tener
una buena administracién del capital recibido. EI buen uso de los recursos
depende de la orientacion financiera (educaciéon financiera), el control de sus
costos y gastos de los usuarios del crédito. Agregandole el servicio que ofrezca
la financiera con el control de los créditos otorgados, el servicio postventa y una
excelencia en la atencion al cliente, se pueden logara tener mejores resultados.
Los beneficios de otorgar el crédito individual no es exclusivamente para los
usuarios del crédito, ni para Alcance Financiera, también se activara el
desarrollo econémico de la region indirectamente. Con la obtencién de los
recursos del crédito individual para la creacion o crecimiento de los negocios de
los usuarios, estos adquirirAn materia prima, compra de maquinaria o la simple
adquisicibn de mercancias para surtir su negocio, los proveedores de estos
materiales se veran beneficiados indirectamente de esta utilidad del crédito. El
objetivo de esta investigacion es tomar en cuenta el desarrollo econémico del
sector rural de la region de Tula Hidalgo, dandole especificamente lugar y la

oportunidad de desarrollo a la mujer rural de Tula, Hidalgo.

También se ha llegado a la conclusion que las instituciones financieras en la
regiéon de Tula no son adecuadas para el apoyo a incrementar la actividad
econOmica en esta region, no brindan un servicio de calidad y no satisfacen las
necesidades del sector rural. Sin embargo en la presente investigacion, este

sector muestra su escasa educacion financiera, por lo tanto es un punto
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determinante que se pretende combatir con la implementacion del crédito
individual. Dicha implementacion beneficiaria tanto al sector que va dirigido
como a la misma operacion de Alcance Financiera, ya que se tendria in
producto alternativo, por lo tanto el cliente tendra la facultad de decidir el
producto financiero de su preferencia. Tomando en cuenta las caracteristicas

diferenciales entre el crédito individua y el crédito comunal.

Alcance Financiera le dara un trato preferencial a la mujeres rurales, mediante
nuestra filosofia y valores donde predomina la calidad en atencion al cliente, el
respeto mutuo, la confianza y el valor hacia el esfuerzo de la mujer rural de la
region de Tula, Hidalgo. Filosofia mediante la cual se pretende estimular e
impulsar al desarrollo de las mujeres de dicha region, con un crecimiento mutuo

empresa-cliente.
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XIl. DEFINICION DE TERMINOS GLOSARIO

Aval: Firma que se pone al pie de una letra de cambio u otro documento de
crédito para responder de su pago en caso de no hacerlo la persona que esta

obligada a ello.

Crédito: Es una operacion financiera en la que una persona o entidad
(acreedor) presta una cantidad determinada de dinero tras el tiempo pactado

ademas de una serie de intereses, que son las ganancias del acreedor.}

Economias de escala: Se refiere a la reduccion del coste unitario de un
producto al aumentarse el volumen absoluto producido en cada periodo.
Informalmente se refiere a cuanto mas se produce mas barato es el precio del

servicio o producto.

Historial Crediticio: Conjunto de informacién que integra todos y cada uno de
los créditos que una Persona Fisica o Persona Moral tiene o ha tenido, asi

como la forma en que estos han sido pagados.

Finanzas: se refiere a la administracion de los recursos financieros, incluyendo

su obtencidén y gestion.
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Otorgante de Crédito: Son todas aquellas Empresas que como parte de su
objeto social proporcionan crédito a sus clientes en forma habitual y profesional
o llevan a cabo una actividad analoga al crédito.

Microfinanzas: Es la provision de servicios financieros para personas en
situacion de pobreza, microempresas o clientes de bajos ingresos. El término
también se refieres a la practica de proveer estos servicios de manera

sostenible.

Pobreza Extrema: es el porcentaje de la poblacién que vive con menos de
US$1.08 diario, precios internacionales del 1993 (equivalente a US$1 en precios
de 1985, ajustado por la paridad de poder de compra).(Banco Mundial)

Riesgo: La evaluacidon subjetiva de una consecuencia potencial, positiva o

negativa, de una accion presente o futura.

Ratio: es la relaciébn o proporcion que se establece entre dos cantidades o

medidas. También se denomina comunmente “razén” o indicador.

Scoring: Es un sistema de clasificacion de créditos que intenta automatizar la
toma de decisiones en cuanto a conceder o no una determinada operacion de

riesgo, normalmente un crédito.

171



Sector microfinanciero: Sector economico integrado por las pequefas y
medianas empresas que otorgan o proporcionan crédito o servicios analogos al

crédito.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario de Investigacion

Nombre de la Empresa: Alcance Financiera, sucursal Tula,Hidalgo.
Modelo de Encuesta para realizar una Investigacién de Campo.

Par favor, conteste las siguientes preguntas y margue con una "X" los recuadros.
1. Enlos Gltimos 4 meses, ¢usted ha solicitado un préstamo?
Si I:l a que Institucion Financiera: Mo |:|

2. En caso de una emergencia econdémica, ¢ A quién recurre en primera instancia para solicitar un préstamo?

Familia |:| Institucion Bancaria |:|

Amistad |:| Institucion Financiera |:|

3. ¢ Coales son las principales razones por las que solicita un préstamo?

Pago de servicios |:| vivienda |:| Inversion l:l educacion l:l

Pago de deudas |:| ropa y calzado |:| Megocio l:l alimentacion

4. ; Calal es el monto que usted considera adecuado para cubrir sus necesidades?

$5,000.00 - $10,000.00 |:|$1 0,000.00-$15,000.00 l:l $15,000.00-$20,000.00 I:lmés de $20,000.00 |:|
5. De solicitar un préstamo, ¢ Clal seria de su preferencia?

Individual (personal) |:| Comunal (grupal) |:| ¢ Par qué?

6. ;i Conoce usted instituciones financieras en la region de Tula que otorguen créditos individuales?
Sila respuesta es si, menciones 3 instituciones fiancieras.

si [] No [ ]
7. § Como considera el servicio que le ofrecen las instituciones financieras que otorgan crédito?

malo |:| regular |:| bueno |:| excelente |:|

8.¢ Qué factor es el mas importante para usted al solicitar un crédito?

Buen servicio |:| tasa de interes baja |:| ambos |:| otros (especifique):

9. ¢ Con qué frecuencia prefiere realizar sus pagos del crédito?

semanales |:| quincenales |:| mensuales |:|

10.4 Considera que el crédito que se le ha otorgado anteriormente le ayudo a crear o hacer crecer su negocio?

Si l:l No [ | 4por qué?

Ha llegado al final de la encuesta, GRACIAS POR SU PARTICIPACION.
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