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Los pobres del continente:
Jun nuevo mercado para la banca tradicional?

Francisco José Abate-Franjul

Antecedentes

Durante el tltimo lustro América
Latina y el Caribe han visto cémo
los bancos estin cada vez mas
proveyendo servicios financieros

a las personas de bajos ingresos.
Esta funcién que, de manera ver-
tiginosa se ha popularizado en

los tltimos 30 afos, ha sido de-
sempeifiada tradicionalmente por
organizaciones sin fines de lucro
enfocadas a proveer financiamiento
a microempresarios, particular-
mente a mujeres. Un antecedente a
este fenémeno fue el movimiento
cooperativo surgido en Europa a
finales del siglo XIX 'y que se po-
pularizé en nuestro continente a
mediados del siguiente.

El movimiento microfinancie-
ro surge a principios de la década
de los setenta’. En 1976, el Profesor
Muhamad Yunus crea su recién
galardonado Grammeen Bank y
el mundo formalmente reconoce
el nacimiento del microcrédito
como un movimiento global. En
poco tiempo, el ritmo de creci-
miento y la solidez en los pagos de
clientes de bajos ingresos revelan

al mundo un instrumento para

! ACCION Internacional concedi6 el primer
microcrédito en Brasil en 1973. (htep://www.
accion.org/about_our_history.asp)

el desarrollo que es abrazado por
la comunidad internacional. Este
movimiento estd liderado por es-
tas instituciones microfinancieras
que gozan de un tremendo arraigo
local y usualmente estan afiliadas
a redes internacionales que sirven
la doble funcién de servir como
mecanismos de intercambio de ex-
periencias y aprendizaje, asi como
de fondeos para el rapidisimo cre-
cimiento exhibido por los lideres
del sector.

En nuestra regién, la conver-
sion de PRODEM en BancoSol en
Bolivia revela una nueva era. Se
hace evidente que la demanda por
estos servicios es practicamente
infinita y que para que este movi-
miento pueda cumplir su come-
tido social debera acceder a los
mercados comerciales de capital.
Esta nueva visién hace que el movi-
miento comience a tomar la forma
de industria y que nuevos servicios
surjan alrededor de ella. Se crean
fuentes de fondeo, empresas de ca-
lificacion de riesgo especializadas,
y empresas de consultoria especia-
lizadas en el sector. A partir de me-
diados de la década de los noventa
es cada vez mads obvio el tremendo
potencial del sector tanto como
herramienta de desarrollo econo-

mico como de negocio rentable. Si-

multineamente, empieza a verse la
necesidad de los clientes de recibir
un conjunto de servicios que vaya
mucho mds alla del monoproduc-
to crediticio. Los clientes quieren
ahorros, seguros, pensiones y sobre
todo diferentes productos de cré-
dito adaptados a sus necesidades
particulares.

En paises como Colombia, Bo-
livia, Perti y la Republica Domini-
cana, entre otros, surgen ejemplos
de instituciones tremendamente
exitosas. Cada una cuenta con dife-
rentes soluciones a los obstaculos
antes mencionados pero todas
presentan caracteristicas comunes:
son altamente rentables y con una
cartera de préstamos mucha mas
sélida que la de la banca comercial
tradicional. Luego de la transfor-
macién de PRODEM en BancoSol,
otras instituciones en el continente
se convierten en instituciones re-
guladas por la autoridad bancaria

y con capacidad de intermediar
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los ahorros del sector en pro de su
nuevo desarrollo.

La banca tradicional que ya
habia empezado a proveer recur-
SOs a estas instituciones miraba
desde el margen las altas tasas de
rendimiento de las mismas. Algu-
nos pocos bancos tradicionales se
aventuraron a desarrollar una car-
tera propia, aunque con resultados
mixtos. Un detalle importante es
que durante el desarrollo del sector
los paises del continente con eco-
nomias grandes, como Argentina,
Brasil, México y Venezuela, se man-
tenian al margen del fenémeno
con resultados mas bien infimos
en comparacion a los tamanos de
sus respectivos mercados (Figuras
1y2).

En este contexto, a inicios de
esta década surge en Brasil, Co-
lombia y Venezuela la voluntad por
parte de los politicos de forzar a
la banca a entrar al sector micro-
financiero. Este enfoque, aunque
errado en su esencia, trae el bene-
ficio de forzar a los banqueros a
enfrentarse de cara con el reto que
significa servir a los clientes de ba-
jos ingresos. Y digo errado porque
la banca carecia, y en gran medida
aun carece, del entendimiento
adecuado del sector, el cual es ne-
cesario para proveer productosy
servicios que no sélo mitiguen el
riesgo de la institucién bancaria,
sino que al mismo tiempo brinden
el servicio requerido a los clientes.

Sin embargo, con el apoyo de
instituciones como la Federacion
Latinoamericana de Bancos, el

Women’s World Banking, el Ban-

Figura 1. Poblacién clasificada por nivel de ingreso
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Figuras 2. Activos del sector bancario/Producto interno bruto (PIB)
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co Interamericano de Desarrollo
(BID) y Accién Internacional, entre
otros, durante los tltimos cinco
anos hemos observado una serie
de instituciones bancarias que han
logrado entrar al sector de manera
exitosa, liderando el camino y ali-
viando las necesidades financieras
de cientos de miles de clientes en el

continente.

EE.UU. 'Hong Kon

Espaia

Lo que hemos observado es
que la entrada de los bancos es par-
ticularmente provechosa en econo-
mias grandes y donde ya existe una
banca sofisticada. A continuacién
mostramos cuatro ejemplos que
consideramos particularmente
interesantes pues han sido desa-
rrollados en Brasil y en México por

bancos altamente reconocidos en



el sector y con productos que, aun-
que proveen servicios similares a
los tradicionalmente provistos por
el sector microfinanciero, las tec-
nologias de colocacién y canales de
distribucién son novedosos y dan
respuesta a la necesidades particu-

lares de la banca.

Experiencia mexicana

Por su importancia y repercusion,
una de las experiencias mds desta-
cadas es el caso de BANORTE. Con
106 anos de historia, BANORTE
es el tinico banco comercial de
cobertura nacional con capital
mexicano, concentrando cuatro
bancos regionales, con 4,6 millo-
nes de clientes y resultados netos
equivalentes a US$402 millones a
septiembre de 2006.

En 2003, el grupo BANOR-
TE decidi6 explorar el mercado
microempresarial, para lo cual en
2004 pone en marcha un proyecto
piloto para estudiar su viabilidad.
Un detalle importante es que BA-
NORTE decide crear una SOFOL?
independiente llamada Créditos
ProNegocio para atender al sector
de la microempresa. Se crea una
red especializada de sucursales
para servir este mercado ofrecién-
doles créditos individuales, banca
electrénica y seguros a sus clientes,
a los cuales también se les ofrece

facilidades de ahorro por medio

* Sociedad financiera de objeto limitado.
De acuerdo con la legislacion mexicana
actual, estas sociedades son intermediarios
financieros no bancarios.

de la matriz BANORTE. Ademas
de la creacién de una marca y una
estructura separada, el modelo BA-
NORTE exhibe tres caracteristicas
muy particulares que lo convierten
en lider del sector.

Primero, Créditos ProNegocio
entendid desde el principio que
para triunfar en este mercado meta
hay que entenderlo a profundidad.
Este entendimiento, a su vez, le
permiti6 desarrollar una estrategia
de mercadeo apropiada para el
sector, con imagenes y esléganes
familiares para los clientes y que
realzan sus valores y su condicién.
En este caso, el principal medio
de comunicacion es el mercadeo
directo en los sitios de trabajo y de
intercambio comercial, asi como el
reclutamiento de nuevos clientes
por medio de los ya existentes.

Esta campafia ha sido parti-
cularmente exitosa, dando resul-
tados mayores a los anticipados.
ProNegocio en corto tiempo dis-
fruta de una marca reconocida y
una posicion de liderazgo en este
nicho de mercado. Es importante
destacar que grupos focales han
demostrado que los clientes estan
tremendamente satisfechos con el
servicio recibido. Curiosamente,
estos mismos clientes identifican a
ProNegocio como parte del grupo
BANORTE, lo que de manera di-
recta ha apreciado la marca global
en el nicho y ha provocado una
mayor demanda de servicios.

De igual forma ProNegocio
ha desarrollado recursos humanos
especializados y bien entrenados

con un perfil adecuado al sector. Se

ha hecho un esfuerzo importante
para lograr que este personal reciba
un entrenamiento de la mas alta
calidad y del mismo estdandar para
toda la organizacién. Los oficiales
de crédito reciben una capacitacién
que es actualizada periédicamen-
te, lo cual asegura un progreso
constante para todo el personal.
Esto permite que los empleados se
sientan parte de un equipo, estén
orgullosos del trabajo que realizan
y que exista una sana competencia,
generando asi una mayor producti-
vidad general.

Finalmente, ProNegocio se ha
esmerado en desarrollar una sélida
cartera y, para estos fines, recibe
servicios de consultoria interna-
cionales con apoyo de la Agencia
Internacional para el Desarrollo de
los Estados Unidos (USAID en su
sigla inglesa).

Es importante destacar que
ProNegocio se apoya en la infraes-
tructura institucional (manejo de
recursos humanos, contabilidad,
etc.) ya establecida por BANORTE.
Aungque esto soluciona muchos
inconvenientes logisticos, hace que
la coordinacién interna sea de im-
portancia critica para mantener el
ritmo de crecimiento planeado.

Al concluir el proyecto piloto
a fines de 2004, ProNegocio tenia
tres sucursales en funcionamiento.
A finales de 2005, ya contaba con
39 sucursales y 16.000 créditos. En
septiembre de 2006 el ntimero de
sucursales era 90 y el de créditos
era 33.000, por un valor aproxima-
do de US$54 millones.
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Otra experiencia mexicana con
resultados impresionantes es el
caso de Banco Azteca, el cual forma
parte del conglomerado de empre-
sas mexicanas Grupo Salinas. Ban-
co Azteca inicié sus operaciones en
octubre de 2002, como resultado
de la oportunidad creada por el
bajo nivel de bancarizacién en
Meéxico y de la mano de un enten-
dimiento muy cercano del sector
microempresarial del pafs. Este co-
nocimiento es resultado de 35 afios
de experiencia de del Grupo Azteca
a través de la empresa Electra que
se dedica a la venta y distribucién
de articulos electrodomésticos y
del hogar para hogares de bajos in-
gresos. A junio de 2006, Banco Az-
teca tenia una cartera de US$1.502
millones de délares representando
un total de siete millones de crédi-
tos activos.

Ademas del Banco, el Grupo
Salinas crea tres instituciones
para completar su oferta: (i) Ad-
ministradora de Fondos para el
Retiro (AFORE) Azteca, que en
tres afios de operaciones, a agosto
de 2006, habia desarrollado una
cartera de 1,3 millones de afiliados
y activos equivalentes a US$1.400
millones; (ii) Seguros Azteca, que
con sélo dos afnos de operaciones
ha emitido 5,8 millones de pdli-
zas; y (iii) el Circulo de Crédito,
un buré de crédito enfocado en el
sector popular que en sélo un afio
ha realizado 28,4 millones de ope-
raciones.

Sin lugar a dudas, el verti-
ginoso crecimiento y desarrollo

del Grupo Azteca en los tltimos

cuatro afios ha llamado poderosa-
mente la atencién de la industria
microfinanciera y del sector ban-
cario regional. Es menester indicar
que un porcentaje importante de
la actividad del Banco Azteca co-
rresponde a los créditos que otorga
para el consumo de los electrodo-
meésticos que distribuye el Grupo
Electra. Sin embargo, también se
debe destacar que el ingenio en el
disefio de los productos y el empe-
fo tangible de sus altos ejecutivos
por servir al cliente microempren-
dedor le han permitido desarrollar
productos netamente microempre-
sariales de un crecimiento acorde
al crecimiento global del Banco.
Por ejemplo, desde el desarrollo del
producto “Empresario Azteca”, a
finales de 2005, al cierre de octubre
de 2006, el Banco Azteca reportd la
atencién de 142.200 microempre-
sarios por un monto equivalente a
US$116 millones, lo cual es un re-
sultado sin precedentes en América
Latina y el Caribe.

Veamos detenidamente el fe-
némeno para tratar de develar el
secreto de este éxito. El compromi-
so del Grupo Salinas con el sector
de bajos ingresos es conocido por
todos, especialmente por los usua-
rios de sus servicios, y es evidente
en el discurso publico y privado de
la institucién. Este compromiso es
imbuido por un profundo respeto
por el cliente de bajo ingreso. El
microempresario aprecia y agra-
dece el hecho de que se lo trate de
igual a igual.

Segundo, el servicio no es sélo

agil y conveniente para los clientes,

sino que responde al tamano de la
demanda. Los préstamos son auto-
rizados en 24 horas, una practica
que, aunque rara, la hemos visto en
la industria anteriormente. Sin em-
bargo, Banco Azteca utiliza tecno-
logia de punta que, en promedio, le
permite autorizar 13.000 créditos
diariamente y manejar 7,3 millones
de operaciones semanales, lo que
también no tiene precedentes en
el sector. A junio de 2006, Banco
Azteca tenia 1.516 sucursales en
funcionamiento, abiertas los 365
dias del afio, con horarios muy
amplios (de 9:00 a 21:00 horas) y
atendidas por mds de 17.000 em-
pleados, utilizando procesos inno-
vadores estrictamente adaptados a
los clientes (por ejemplo, el uso de
la huella digital para la apertura de
cuentas). Esta capacidad instalada
parece indicar que Banco Azteca ha
decido responder a la demanda que
pretende servir y no a la compe-
tencia que enfrenta. Esta decision,
riesgosa para algunos, es el punto
de partida del éxito evidenciado.
En muchas instituciones se ob-
serva a una gerencia conforme con
el crecimiento natural de sus carte-
ras microfinancieras, alrededor de
un 50%, que es impresionante en si
mismo y, sin lugar a dudas, mucho
mayor que el de otros sectores de la
economia. Sin embargo, este creci-
miento muchas veces no se compa-
gina con la demanda potencial que
existe en el sector. La capacidad in-
terna de servicio del Banco Azteca,
tal vez por primera vez en nuestro
sector, se adecua a la demanda real

del mismo y no viceversa.



Figura 3: Servicios de Banco Azteca como una manera de servir a las

dreas que, ya por su tamafio o por

su dificil acceso, no contaban con

¢ Guardadito ¢ Cuenta Némina

CAPTACION — — — ¢ |nversién A [ Tari Débi .
* Inversion Azteca 7 EGERER I una sucursal bancaria. Este modelo
* Cuenta Socio
ha permitido que se generalicen
* Credimax (Consumo) * Hipotecario los servicios bancarios y, aunque
¢ Préstamos personales ¢ Automotriz . . L
= » Canales de Terceros * Transporte Pblico no esten Partlcularmente disefia-
CREDITO — — — [ Procampo T . Micronegocio Azteca d . 1 :
SN GraditolEstudiantil * Tarjeta de Micropagos (0N para servir a 10s empresarlos
* Empresario Azteca - ERSECEEEEED de bajo ingreso, permiten que, en
bl bl
. general, la banca conozca de una
* Banca por Internet * Compra - Venta de délares B .
* Banca Telefénica * Banca Seguros forma mds cercana a este tipo de
SERVICIOS — — — « Cajeros automaticos ~— ~— — e Domiciliacién li disen d
¢ Pagos interbancarios * Aceptacién de cheques de clientes y disene productos con
* Punto Azteca otros Bancos

Fuente: Septién (2006)

Finalmente, el disefio de la
oferta de productos y servicios
parece responder directamente
ala demanda y no a cualquier
otra consideracién. Banco Azteca
cuenta ya con una impresionante
variedad de servicios (ver Figura 3),
muchos de los cuales no son nor-
malmente considerados por
el sector microfinanciero tradicio-
nal, pero que satisfacen la nece-
sidad real del empresario de bajo
ingreso. La innovacién en Banco
Azteca es constante y parece siem-
pre ir a tono con lo que el cliente

demanda.

Experiencia brasileiia

Brasil es otro pais donde los ban-
cos estan haciendo esfuerzos serios
por lograr una bancarizacién
masiva. En este pais la bancariza-
cién surge en parte como fruto de
una regulacién impuesta por el

gobierno del Presidente Lula Da

Silva a finales de 2003, que obliga
a la banca local a colocar el 2% de
sus depositos a la vista en el sec-
tor microfinanciero con una tasa
menor o igual al 2% mensual, o a
una tasa cero con el Banco Central
de Brasil®>. Aunque la respuesta

de la banca a esta regulacién ha
sido moderada —en el mejor de
los casos, reforzando la conviccién
de la industria de que el gobierno
no debe forzar la entrada al sec-
tor— si tuvo el beneficio de poner
en el debate publico el tema de

la necesidad de bancarizacién de
la poblacién de bajos ingresos 'y

la respuesta del sector ha sido in-
novadora y ha tenido resultados
concretos.

En el afio 2000, el Banco Cen-
tral de Brasil aprobé regulacion
que permitiria que bancos comer-
ciales utilicen a corresponsales
bancarios como una manera de
extender sus operaciones. Al prin-

cipio este mecanismo se concibid

ellos en mente. De las diversas ex-
periencias, dos ejemplos importan-
tes han cautivado la atencién de

la industria en los tltimos anos: el
Lemmon Bank y el Banco Postal.

El Lemmon Bank es un banco
privado creado a partir de la legis-
lacién del afio 2000 y cuyo modelo
de negocios es exclusivamente el de
las corresponsalias. El Banco Pos-
tal es el fruto de la asociacion de
BRADESCO con la oficina de co-
rreos de Brasil. Desde su creacién
en 1951, BRADESCO es el banco
privado mds grande de la econo-
mia brasilefia, estando siempre a la
vanguardia en lo que se refiere a la
banca personal.

El Lemmon Bank selecciona
sus propios corresponsales entre
los negocios de las distintas comu-
nidades creando una estructura
anexa o un puesto de servicio den-
tro de la tienda o proveyendo los
servicios desde las cajas mismas de
los corresponsales. Principalmente

se dedica a transacciones como

* Posteriormente los términos de fueron
flexibilizados y se permitia colocar hasta a
un 4% mensual.




Micro®mpresa............

pago de agua, luz y teléfono. Desde
el comienzo de sus operaciones en
julio de 2002 hasta octubre de 2006
se han creado 5.106 corresponsales
bancarios que sirven a 1.300 mu-
nicipios en 18 de los estados del
Brasil, atendiendo a 4,5 millones de
personas y manejando 55 millones
de transacciones a junio de 2006.

Aunque como indicamos
anteriormente la mayoria de los
servicios son transaccionales, Le-
mmon Bank ha desarrollado dos
productos de crédito interesantes.
El primero estd destinado a las
instituciones que proveen servicios
(agua, luz o teléfono) al publico y
el segundo es un producto piloto
para servir a sus clientes de banca
personal.

Estos préstamos personales
tienen un limite inicial de R$150
a R$1.000 reales (entre US$70 y
US$467 aproximadamente) con
plazos de entre tres a doce meses.
Aunque dado el tamano del prés-
tamo, el mismo coincide con el
tamafio tipico de microcrédito, se
debe notar que Lemmon Bank no
se preocupa por el destino final del
préstamo, tampoco analiza los flu-
jos de caja de sus clientes. Su ana-
lisis se basa en el historial de los
pagos que maneja de estos clientes,
mientras que la decision futura
para el aumento de los montos
se basa en el comportamiento de
pago exhibido por el cliente.

En paises como Brasil con una
poblacién numerosa, dispersay
con caracteristicas muy especiales,
el microcrédito tradicional parece

no funcionar. Es por ello que el

Lemmon Bank ha desarrollado

un sistema distinto para basar sus
decisiones crediticias en la infor-
macién transaccional que captura.
Esta nueva tecnologia presenta una
posibilidad real de responder a la
falta de acceso de los empresarios
brasilefios de bajos ingresos, se-
gan lo manifiestan los resultados
mostrados a la fecha: més del 60%
de los clientes tienen ingresos men-
suales menores a los US$1.000 y el
62% se identifican como trabajado-
res por cuenta propia.

Lemmon Bank tiene planifica-
do masificar el producto cuando
perfeccione el modelo paramétrico
en el cual se basa. El modelo de co-
rresponsalia mismo también pre-
senta desafios importantes que el
Lemmon Bank ha superado. Entre
otros, esta la posibilidad de fraude,
la gerencia de estos puntos de ne-
gocios y la distribucién de nuevos
productos entre los corresponsa-
les. Todos estos desafios pueden
ser resueltos con instrumentos de
gerencia adecuados, fuerte control
interno, relacién cercana con el
corresponsal y mecanismos de en-
trenamiento adecuados.

BRADESCO, por su parte,
tomd el mismo instrumento e hizo
algo completamente distinto con
él. Como indicamos anteriormen-
te, junto con la oficina de correos
de Brasil, cre6 el Banco Postal,
utilizando asi las ventanillas de
correo que estan dispersas en todo
el territorio para “bancarizar” a 45
millones de brasilefios previamente
excluidos por el sistema bancario.
BRADESCO ha invertido unos

R$450 millones (aproximadamente
US$200 millones) para entrenar al
personal de las oficinas de correo
y acondicionar la infraestructu-

ra existente y adquirir el equipo
necesario. Actualmente se ofrece
servicios de apertura de cuentas,
operaciones de ventanilla (saldos,
estados, retiros y depdsitos), faci-
lidades de créditos via Internet (on
line), tarjetas de créditos, recepcio-
nes de pagos y de impuestos.

Desde 2002, cuando comenzé
a operar el Banco Postal, se han
abierto 1.700 oficinas (en 87% de
los municipios brasilefos) y ha be-
neficiado a unos 14,7 millones de
personas. De estos clientes, el 88%
tiene ingresos mensuales menores
alos US$575, el 55% son mujeres 'y
el 85% tiene entre 18 y 60 afios de
edad. Un detalle importante que
demuestra el nivel de penetraciéon
de la iniciativa es el hecho de que,
del total de 1.700 oficinas, 405
estdn a mas de 100 kilémetros de
cualquier otro centro financiero y
75 no son accesibles por via terres-
tre.

A la fecha, se han concedido
575.000 operaciones de crédito
para una cartera total de R$423
millones (US$200 millones aproxi-
madamente) por medio de cuatro
productos: microcrédito (70%),
rural (5%), inmobiliario (0.28%) y
otros (23%). Ademas, BRADESCO
reporta que mas del 76% de los
5,6 millones de clientes ahorran
y 100% de los mismos tienen una
tarjeta de crédito. Esto a su vez, ha
repercutido en un crecimiento de

las economias locales y una mayor



recaudacién de impuestos por par-
te del gobierno central. Un ejemplo
concreto es el municipio de Auta-
zes, de unos 24.000 habitantes, que
ha reportado un crecimiento de un
30% de nuevos negocios desde la
apertura de la corresponsalia (30
de estos negocios ya aceptan tarje-
tas de créditos en areas remotas de
la Amazonia).

Aunque Banco Postal y Lem-
mon Bank utilizan el mismo siste-
ma de corresponsales bancarios, el
modelo de ambos bancos es muy
distinto. Utilizando la fuerza de su
presencia y de su marca en la eco-
nomia local, BRADESCO se asoci6
con una empresa de gran cobertura
(la oficina de correos) para enfren-
tar el problema de inclusién banca-
ria de manera masiva. Muchos de
los escollos que el Lemmon Bank
debid superar al tener que buscar
un socio en cada localidad fueron
evitados al encontrar un socio que
gozara de presencia nacional y de
la confianza de los hogares de bajo
ingreso brasilefios. La necesidad de
esperar para el disefio de productos
de créditos y de ahorro también
fue un escollo que el Banco Postal
pudo superar rapidamente dada
la amplia experiencia de BRADES-
CO. Por esto, la iniciativa tiene un
tamafio mucho mayor debido al
ntmero de oficinas de correo y al

monto de la inversién inicial.

Lecciones aprendidas

En las estrategias de las cuatro ins-
tituciones analizadas encontramos

tres caracteristicas que parecen ser

razén del éxito de las mismas. Es-

tas son:

Compromiso incondicional de la alta
gerencia con la linea de negocio. Para
servir a los hogares de bajo ingreso
de manera exitosa es imprescin-
dible contar con el compromiso
incondicional de la m4s alta geren-
cia de la institucién y asegurarse
de que ésta entiende el modelo de
negocio y lo ve como rentable y
viable, no como algo altruista o de
imagen corporativa. Este compro-
miso es lo tinico que garantizara
que el banco hara la inversioén de
recursos asi como las revisiones y
ajustes necesarios en su cultura, de
forma tal que aseguren el éxito. Es

también un buen indicador de la

permanencia del banco en el sector.

Conocimiento intimo del nicho de
mercado en general y del empresario
de bajo ingreso y su hogar en particu-
lar. Hace falta conocer y entender
profundamente al cliente meta y
al nicho de mercado. Este conoci-
miento del mercado, aunque toma
formas distintas, es palpable en
cada uno de los casos reportados.
Para Banco Azteca esto es casi na-
tural, ya que su compaiiia matriz
Electra ha trabajado en este sector
por 35 afios y acoge a la mayoria de
las sucursales del Banco. BANOR-
TE se ha valido de herramientas
del mercadeo para entenderlo y
tres anos después exhibe un buen
conocimiento del mismo, que se
confirma en el nivel de aceptacién
alcanzado por Prenegocio. BRA-
DESCO-Banco Postal se asocié a la

oficina de correos, que contaba con
el conocimiento del mercado, para
llegar al nicho. Lemmon Bank,

por su parte, ha ido recabando
informacién, profundizando su
conocimiento profundo y posicio-

namiento estratégico.

No se copian formulas si no que las
tecnologias disponibles se adaptan
a las caracteristicas intrinsecas del
mercado y de la institucion bancaria
que desea entrar al nicho de mercado.
Finalmente, observamos cémo
cada institucién bancaria adapté
su oferta y servicios a su propia
naturaleza y cultura institucional,
adaptdndose a las necesidades
del cliente pero partiendo de su
realidad propia como institucién
y maximizando sus fortalezas.
De igual forma, es evidente el
uso de tecnologia de punta como
instrumento indispensable de ma-
sificacién.

¢Son los pobres del continente
un nuevo mercado para la banca
tradicional? De acuerdo con nues-
tro estudio la respuesta es, sin nin-
guna duda, positiva: los pobres son
un mercado atractivo y viable para
la banca. Las implicaciones que
tiene esta respuesta hacen necesa-
rio hacer una reflexién y andlisis a
profundidad, para posibilitar que
los sectores pobres de la poblaciéon
de los paises de la regién puedan
acceder cada vez mas a mayores y

mejores servicios bancarios.
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Sistemas de garantias de crédito en América Latina:

estado de situacidn

Juan José Llisterri

Introduccién

Entre los mayores problemas para
el desarrollo de las micro, pequeiias
y medianas empresas (mipymes) se
encuentra la falta de acceso al cré-
dito bancario competitivo. Si bien
esta situacién afecta a empresas de
todos los tamafios, debido al insu-
ficiente desarrollo de los mercados
financieros, en el caso de las mipy-
mes la dificultad de tal acceso es
adin mayor.

Los empresarios sienten que
las instituciones bancarias no les
prestan suficiente atencién, no los
consideran sujetos de crédito, o les
requieren excesivas garantias para
poder acceder al crédito, incluso
a pesar de que estén dispuestos a
pagar tasas de interés mds altas.
Por ello se ven obligados a buscar
otras fuentes de financiamiento me-
nos competitivas. Por su parte, los
bancos consideran que la actividad
crediticia con las mipymes es alta-
mente costosa y arriesgada, por lo
que no tienen mdas remedio que, en
el caso de que se produzcan impa-
gos, requerir garantias que cubran,
ademads del principal e intereses, los
altos costos de recuperacién que
resultan de los sistemas judiciales
poco eficientes. Los problemas que
inciden en el costo de los préstamos
a empresas de pequeria escala se
encuentran sobre todo en la ob-
tencion de informacioén sobre los

prestararios, por lo que los burés

de crédito pueden desempeniar un
papel muy positivo en este aspecto.
Los problemas que afectan al riesgo
estan relacionados con la calidad y
la cantidad del colateral que puede
aportar el prestatario, y a la facili-
dad que la entidad financiera tenga
para ejecutarlo en caso de impago.
Por lo tanto, existe toda una serie
de medidas relacionadas con la
mayor disponibilidad de colaterales
y con la eficiente ejecutabilidad de
contratos, las cuales favorecen el
acceso al crédito.

A su vez, las reglas internacio-
nales de requerimientos de capital
y cobertura de provisiones para las
instituciones financieras tienen un
impacto en la cantidad y en la ca-
lidad de los activos que pueden ser
elegibles para ser usados como ga-
rantias de un crédito. La regulacion
prudencial del sector financiero
también afecta a la forma en que
las pequefias empresas acceden al
crédito bancario, colocdndolas en
situacién de desventaja respecto a
las de mayor tamaiio, que pueden
aportar garantias de mayor valor y
calidad.

Frente a esta situacién los go-
biernos tienen una légica preocu-
pacién por buscar la forma en que
las pequefias empresas con buenos
proyectos puedan acceder al crédito
competitivo. Ademads, la atencién a
las pequefias empresas suele generar

también una presién politica sobre

los responsables de politica. Por eso
la creacién de sistemas y mecanis-
mos de garantia ha sido una alter-
nativa propuesta recurrentemente,
tanto en América Latina como en
otras regiones del mundo, a pesar
de que las experiencias pasadas no
han podido probar suficientemente
su utilidad.

Dado el interés y las demandas
que se han vuelto a manifestar en
la regién, el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID) ha realizado
un estudio sobre los sistemas de
garantias en ocho paises, del que se
pueden extraer importantes leccio-
nes (Llisterri y otros, 2006). Aunque
existe alguna experiencia en la re-
gién que muestra avances positivos,
no ha logrado demostrarse la adi-
cionalidad inequivoca de ninguno
de los sistemas analizados, y en la
mayoria de ellos dicha adicionali-
dad estd seriamente cuestionada.
No obstante, el deseo de los gobier-
nos por llevar adelante iniciativas
de apoyo a la mipyme y los resul-
tados mixtos de varias de las expe-
riencias internacionales obligan a

volver a revisar el tema.

Diferentes sistemas y
programas de garantia

Los sistemas de garantia pretenden
favorecer el acceso de las mipymes
al crédito facilitando una garantia

parcial o total de la devolucién del
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principal e intereses del prestatario,
asumiendo asi una parte del riesgo

en que incurren las instituciones fi-
nancieras en su actividad crediticia.

La intervencién del sector pu-
blico por medio de los sistemas de
garantia se ve justificada por la ne-
cesidad de superar el racionamiento
del crédito a que estan sometidas
las pequerias empresas. Este racio-
namiento se debe a las asimetrias
de informacién y a que resulta mas
costoso procesar operaciones de
crédito de menor tamaiio, como
también lo es el hacer cumplir los
contratos de crédito.

Las asimetrias de informacion
en las relaciones crediticias hacen
que el prestamista pueda tener que
asumir el riesgo moral generado en
el prestario. Efectivamente, el pe-
queflo empresario puede decidir no
destinar su beneficio empresarial a
repagar al banco, particularmente
si, como suele ocurrir en las mipy-
mes, el nivel de apalancamiento es
muy alto. Los bancos, que no tienen
informacién sobre la voluntad de
repago del pequefo empresario,
deciden en consecuencia limitar el
apalancamiento de las mipymes, lo
que les lleva a racionar el crédito.
Igualmente, la reaccion defensiva de
los prestamistas consistente en el
aumento indefinido de los tipos de
interés puede generar una seleccién
adversa, ya que los prestatarios mds
seguros dejan de solicitar crédito,
mientras que son los mds arriesga-
dos los que estan dispuestos a acep-
tar cualquier precio. El resultado
de ambas fallas de mercado lleva al

racionamiento del crédito, es decir

a que buenos proyectos de buenos
prestarios no encuentren financia-
miento bancario. Ello quiere decir
que el mercado por si solo, en pre-
sencia de las fallas mencionadas, no
es capaz de proporcionar el mismo
financiamiento a las mipymes que
a las grandes empresas, a pesar de
que tengan similar capacidad de
repago y estén dispuestas a asumir
mayores tasas de interés por el cré-
dito (BID, 2005).

Las acciones de politica tienen
la meta de mitigar las imperfeccio-
nes de mercado y restablecer con-
diciones de mercado sostenibles.
Uno de los instrumentos comun-
mente propuesto son los sistemas
de garantia, por medio de los que
se puede reducir el costo y el riesgo
de prestar a las pequefias empresas,
particularmente cuando son nuevos
clientes del sistema bancario.

El papel que idealmente pue-
de jugar la garantia es el de lograr
que los bancos, sin renunciar a su
metodologia de evaluacién, incor-
poren como clientes de crédito a
pequenas empresas que de otra for-
ma no lo serfan. Este supuesto se
aplica en los casos en que los ban-
cos tengan una clientela potencial
de mipymes con un buen proyecto
y con una buena prevision de ge-
neracién de liquidez para repagar
el préstamo, pero que no tengan
suficiente colateral para cubrir los
requisitos exigidos por los bancos y
la normativa prudencial. Una enti-
dad de garantias puede completar
el colateral insuficiente de la mipy-
me a cambio de un precio que per-

cibe del banco, quien normalmente

se lo repercute al prestatario, o del
mismo prestatario. Esta garantia,
cuando es liquida, reduce el riesgo
del banco y también los gastos de
recuperacién en caso de impago del
crédito. De esta forma, teéricamen-
te cabe pensar en un esquema en
que se alcanza un equilibrio entre
el precio pagado por la garantia

y lo que ésta facilita a la entidad
financiera de manera que permita
la incorporacién de nuevos clientes
de crédito. Generalmente el objeti-
VO es que éstos pasen a ser clientes
estables sin necesidad de nuevas
garantias externas después de ha-
ber operado con ellos durante un
tiempo y de conocer su desempeiio
y conducta crediticios.

Existe una variedad de mode-
los operativos que responden a la
funcién mas genérica de sistemas
o esquemas de garantia de crédito.
Para hacer una detallada casuistica
de las experiencias conocidas en el
mundo se deberian considerar las
diferencias sobre la forma juridica
de su constitucion, el mecanismo
de toma de decisiones, el origen
publico o privado de sus fondos, el
tipo de créditos a que se aplican las
garantias, su vigencia temporal y el
grado de cobertura del riesgo credi-
ticio. En todos los casos se presenta
un agente externo a la relaciéon cre-
diticia directa entre la mipyme y el
banco, que respalda el colateral de
la firma prestararia con una garan-
tia otorgada al banco prestamista.
Sin embargo, el flujo de relaciones
contractuales entre cada uno de los
agentes representados en la Figura

1 varian en su naturaleza y conte-



Figura 1: Médelo genérico de un sistema de garantia de crédito
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nidos dependiendo de cada una de
las modalidades posibles.

De forma simplificada se pue-
den mencionar los siguientes mo-

delos bésicos:

a) Fondos de garantia

Son constituidos con capital
fundamentalmente publico, gestio-
nados por entidades que suscriben
convenios con bancos comerciales
en los que se establecen los crite-
rios y procedimientos por los que
se asigna una garantia del fondo

a un porcentaje de una cartera de
crédito a mipymes predefinida.

La garantia se aplica de forma
automadtica a las operaciones indi-
viduales que cumplen los criterios
de elegibilidad de la cartera garan-
tizada. Es decir, el fondo no hace
una evaluacién del riesgo crediticio
de cada operacién individual sino
de la cartera en su conjunto. Es
por lo tanto la entidad financiera
la inica que hace la evaluacién del
riesgo crediticio y la que decide
aplicar la garantia en las condicio-

nes preestablecidas con el fondo.

"\

Empresa mipyme

Esta modalidad suele denominarse
también garantia de carteray se
otorga a cambio de un precio o co-
misién de garantia que los bancos
repercuten a los prestatarios.

En caso que la empresa presta-
taria no cumpla su obligacién de
repago del crédito, el banco notifica
al administrador del fondo. Por su
parte, el fondo verifica las condicio-
nes de elegibilidad del beneficiario
y de la de la operacién garantizada,
se asegura de que el banco realiza
todos los trdmites necesarios para
intentar la recuperacién del prés-
tamo (en muchos casos se incluye
haber iniciado trdmites judiciales),
y finalmente abona a la entidad de
crédito la parte correspondiente del
crédito vencido que estd cubierto
por la garantia otorgada por el
fondo. La forma en que se gestio-
na la recuperacién de créditos en
mora y en que se distribuyen las
recuperaciones entre la institucién
financiera y el fondo se encuentran
reguladas en cada caso por el con-
venio entre el fondo y la entidad

financieral.

b) Sociedades de garantia

Fondeadas con recursos publicos,
y a veces también privados, las
sociedades de garantia también
suscriben convenios con los bancos
en los que fijan las condiciones en
que avalan los créditos otorgados
a empresas individuales en las que
las propias sociedades evaltian su
riesgo crediticio antes de conceder
su aval. El banco hace a su vez su
propia evaluacién, sobre todo si el
aval de la sociedad no le cubre el
100% de su riesgo. Esta modalidad
también suele llamarse de garantias
minoristas, a diferencia de las ga-
rantias de cartera. Las sociedades de
garantia reciproca (SGR), presentes
en varios paises de la region, tienen
dos tipos de socios: los participes,
que son los tnicos elegibles para
obtener avales de la sociedad, y los
socios protectores, bien sean enti-
dades publicas o grandes empresas,
proveedoras o clientes de las mipy-
mes participantes. De esta forma las
mipymes beneficiarias del aval son
al mismo tiempo participes activos
de la sociedad mutual, en la que los
propios empresarios se garantizan
a si mismos con las donaciones y el
respaldo del sector publico.

Al realizar el andlisis de riesgo
individual y tener el potencial de
aportar a los bancos nuevos clien-

! Ejemplos de este tipo de fondos incluyen al
Fondo de Garantia para Pequefios Empre-
sarios (FOGAPE), Chile; el Fondo Nacional
de Garantias, Colombia; el Fondo de Garan-
tia para Préstamos a la Pequefia Industria
(FOGAPI), Pert; el Fondo de Garantia
para la Promocién del Empleo y la Renta
(FUNPROGER), Brasil; y el Fondo de Garan-
tias de Buenos Aires (FOGABA), Argentina.
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tes ya evaluados, las sociedades de
garantia tienen la capacidad de
negociar algunas mejoras en las
condiciones de plazos o tipos de
interés de las mipymes avaladas por
la sociedad. Las empresas prestara-
rias deben pagar una comisién de
garantia y, con frecuencia, una co-
misioén de estudio, ademas de hacer
su aporte al capital de las SGR.

En caso de que la empresa no
proceda a pagar el crédito, el banco,
una vez cumplidos los requerimien-
tos establecidos en el convenio con
la sociedad de garantias, reclamard
el reembolso del porcentaje corres-
pondiente del préstamo en mora.
Es la sociedad la que, en funcién
de la mayor o menor cobertura del
riesgo de impago, tendra la respon-
sabilidad de recuperar a los moro-

sos y fallidos®.

c) Garantias a entidades
intermedias e instituciones de
microfinanzas

Una modalidad particular es la de
las garantias otorgadas por enti-
dades publicas o privadas, como
también agencias donantes de
cooperacién, por las que garanti-
zan la cartera de instituciones de
microfinanzas (IMF), para que éstas
obtengan recursos financieros de
otras fuentes y poder asi aplicarlos
a créditos para microempresas. En
este caso las microempresas bene-
ficiarias de la garantia acceden al
microcrédito en las condiciones
propias de microfinanzas y la garan-
tia de la cartera es utilizada por la
IMF que no capta depdsitos, para

obtener recursos de otras fuentes,

normalmente créditos bancarios.
De hecho la literatura que revisa
este tipo de experiencias, al estar
mas vinculada a las particularida-
des microfinancieras, y a su forma
de operacién a través de entidades
mayoritariamente no bancarias,
estd algo separada de la que analiza
los sistemas de garantias de crédito

bancario®.

d) Seguros de crédito

La figura de seguro de crédito es
diferente de la de garantia ya que
esta figura cubre riesgos especifi-
cos de la operacion crediticia, cuya
probabilidad de ocurrencia pueda
ser objetivamente medible me-
diante técnicas actuariales. Asi, el
seguro de crédito puede cubrir, por
ejemplo, el riesgo de muerte o in-
capacidad del empresario, el riesgo
del tipo de cambio, o incluso el ries-
go comercial en el caso de firmas
exportadoras. Pero las compafiias
de seguros no han llegado a entrar
en la medicién de los riesgos de im-
pago de un crédito, dado lo dificil
que resulta medir la probabilidad
de decisiones y conductas empresa-
riales. Sin embargo, en la prictica,
las técnicas de credit scoring, cada
vez mds aplicadas a micro y peque-
flas empresas, y también de uso mas
generalizado, abren la posibilidad
poner el seguro de crédito al alcan-

ce de las companiias aseguradoras®.

e) Otros programas de
mitigacién del riesgo de la
cartera de crédito a mipymes

En los tltimos afios se ha gene-

ralizado una nueva férmula de

garantizar el crédito a las mipymes.
Esta consiste férmula en garantizar
no un porcentaje de la cartera de
crédito sino el 100% de lo que en
términos se considera las “prime-
ras pérdidas”, o pérdida esperada,
calculada mediante las técnicas
paramétricas establecidas en el
Acuerdo de Basilea II para la esti-
macion del riesgo de las carteras de
crédito. De esta forma el sector pu-
blico cubre el riesgo de los bancos
de prestar a las mipymes durante
un ejercicio econémico, siempre
que ese riesgo no supere el que cabe
esperar de cada cartera. Si ocurre
una pérdida menor de la esperada,
el fondo publico no necesitara apli-
carse en su totalidad. Si la pérdida
de la cartera asegurada es superior a
la esperada, el banco debera asumir
ese exceso de la pérdida. La mecani-
ca de este tipo de garantia permite
administrarla por programas tem-
porales que se apliquen hasta lograr

los objetivos determinados®.

2 Los paises en que estdn funcionando las
sociedades de garantia son Argentina, Vene-
zuela y El Salvador.

w

Ejemplos de analisis de este tipo de modali-
dad se pueden encontrar en Lopez y Angulo
(2005) y Flaming (2006).

La tinica experiencia relevante en la region
de utilizacién de seguros de crédito fue la
desarrollada por la Corporacién de Fomento
de la Produccién (CORFO), Chile, con su
programa de “Cupones de Bonificacién de
Seguros de Crédito, CUBOS”. La evaluacién
del programa no fue favorable y fue cancela-
do.

El tinico caso avanzado de esta modalidad

N

en la region es el desarrollado en México por
la Secretaria de Economia, con FUNDES
primero y Nacional Financiera (NAFIN)
después. La experiencia es todavia reciente

y es pronto para definirlo como un modelo
consolidado.



f) Garantias de segundo piso o
reafianzamiento

El reafianzamiento tiene sentido en
los casos de sistemas de garantias
consolidados, en los que una plu-
ralidad de entidades de garantia de
primer piso se acerca a los limites
de apalancamiento autorizado y en-
cuentran en el reafianzamiento una
forma alternativa de poder aumen-
tar sus operaciones sin tener que
recurrir al aumento de capital. Sin
embargo, el reaflanzamiento tam-
bién puede aplicarse a fondos de
garantias que muestran un desem-
peflo comprobablemente aceptable
para, igualmente, aumentar el
apalancamiento autorizado de los

fondos de garantia®.

Los sistemas de garantia en
América Latina

Los sistemas de garantia de la
regién muestran una alta hete-
rogeneidad. No sélo responden a
los dos modelos institucionales
basicos, fondos y sociedades de ga-
rantia, sino que en cada modelo se
pueden encontrar experiencias bien
diferentes.

El cuadro 1 permite percibir
algunas de las diferencias del volu-
men de operaciones e impacto de
los sistemas de garantias en ocho
paises analizados en el estudio ante-
riormente mencionado.

En general los fondos de garan-
tias tienen un alcance mds amplio
en cuanto al nimero y volumen de
operaciones y nimero de empresas
beneficiarias; afectan a empresas re-

lativamente mds pequeiias; y alcan-

zan niveles de apalancamiento més
alto. Las sociedades de garantia son
en su totalidad de cardcter mutual
o reciproco; tienen una clientela
mds reducida, de empresas de ta-
maiio mds mediano que pequefio; y
todavia, por diferentes razones, no
han alcanzado niveles de apalan-
camiento que justifiquen el capital
invertido en ellas o en esquemas de
reafianzamiento. Se trata, por lo
tanto, de diferentes modelos que fo-
calizan una clientela diferenciada.

A partir de la diversidad de las
experiencias de la regién no es po-
sible deducir que exista un modelo
a imitar en los demads paises ya que
la adicionalidad de cada uno de los
sistemas todavia no se ha demos-
trado. El caso de FOGAPE en Chile
es el que mds ha avanzado, tanto en
impacto aparente como en esfuer-
zos de evaluacién y en hallazgo de
indicios parciales de adicionalidad.
Pero, al mismo tiempo, hay que re-
conocer que el grado de desarrollo
del sistema financiero de Chile, asi
como otras condiciones de su clima
de negocios son también mds favo-
rables en ese pais que en la mayoria
de los otros de la regién.

Algunos rasgos comunes a los
sistemas de garantias estudiados

son los siguientes:

B Los sistemas de la regién han
crecido a partir de 2000, coin-
cidiendo con la alta liquidez
predominante en el sistema
financiero. La disponibilidad de
liquidez induce a los bancos a
orientarse mas hacia el merca-

do de empresas mas pequenas,

con las que no estan acostum-
brados a trabajar y en las que
han encontrado un nuevo seg-
mento de mercado que puede
ser rentable. En el mismo senti-
do, debe seiialarse que la expan-
sién de los sistemas de garantia
ha ocurrido en una fase expan-
siva del ciclo econémico con
baja morosidad.

B Laregulaciony la supervision
financiera de las entidades de
garantia contribuyeron de for-
ma decisiva a su manejo mas
profesional y transparente, lo-
grd que las garantias otorgadas
redujeran la necesidad de provi-
sionar los créditos a mipymes, y
generd confianza e interés entre
los bancos en la utilizacién de
los sistemas de garantia.

B Sin embargo, el peso de los
sistemas de garantia dentro del
crédito bancario del sistema no
pasa de ser residual, salvo en
Chile y Colombia.

B La capitalizacién del sistema ha
sido principalmente, y casi siem-
pre exclusivamente, publica.

B Los fondos de algunos paises
han alcanzado un cierto nivel
de sostenibilidad financiera, lo
que demuestra que es posible
llegar a ese punto.

B Los beneficiarios son funda-

mentalmente micro y pequeﬁas

¢ Aunque existen varios fondos de
reafianzamiento creados en los paises de la
regién que tienen sociedades de garantia
reciproca, ninguno de ellos estd operando
mads que a niveles testimoniales. Sin
embargo, si se han realizado operaciones
de reafianzamiento en el caso del Fondo
Nacional de Garantias de Colombia.
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empresas y, en menor medida,
medianas empresas. El monto
promedio del crédito garanti-
zado varia entre los US$2.400
y los US$18.000. En algunos
paises el mismo producto de
garantia de cartera se ha apli-
cado a instituciones microfi-
nancieras, tanto reguladasy
bancos especializados como
instituciones microfinancieras
no reguladas, e indirectamente
a microempresas.

B Salvo excepciones, las entidades
financieras requieren de garan-
tias adicionales a las facilitadas
por el sistema, ya que éstas
ofrecen una cobertura inferior
al 100% de importe del crédito.
Sélo en los casos en los que la
cartera financiada es de micro-
créditos se ha apreciado que el
aval del sistema actta con fre-

cuencia como garantia tinica.

Ademas de los rasgos comunes
o generalizados entre los sistemas
de garantia de la region, existen
también marcadas diferencias en
la forma de operar y el impacto de
cada uno de los sistemas. Entre los
casos estudiados cabe destacar los
fondos de garantia de Chile y Co-
lombia, y el programa de cobertura
de la pérdida esperada de México
por el mayor impacto que tienen

entre las pequefas empresas.

Lecciones aprendidas

La regulacion y supervisién de
las entidades de garantia como

entidades financieras es la base

fundamental sin la cual cualquier
experiencia puede desviarse y resul-
tar en importantes pérdidas o uso
inadecuado de los fondos destina-
dos a su respaldo. La regulacién no
garantiza el éxito del sistema pero
reduce el riesgo de grandes fracasos.
La regulacion adecuada del
sistema permite también poner los
incentivos adecuados, tanto para
las instituciones financieras como
para las propias entidades de garan-
tia y las empresas prestatarias. En
la medida en que las entidades que
otorgan garantias se encuentran
supervisadas y la normativa otorga
la maxima calificacién de calidad a
las garantias emitidas, las institu-
ciones financieras podran eliminar
o reducir las provisiones por los cré-
ditos que concedan a las mipymes
garantizadas. Este tipo de incentivo
es determinante para los bancos.
Por una parte, da confianza que las
garantias tienen un alto grado de
liquidez, lo cual, si se las compara
con cualquier otro tipo de colate-
ral cuya ejecucién puede implicar
gastos y retrasos judiciales, las hace
atractivas por si mismas. Por otra
parte, les permite desarrollar activi-
dad crediticia sin tener que inmovi-
lizar recursos, lo que da una ventaja
econdmica directa muy efectiva y
medible. Ademads, al tener una parte
del crédito garantizado, pueden
adentrarse en un segmento de mer-
cado de crédito nuevo, con menor
riesgo del que tendrian en ausencia
del sistema. Sin embargo, para que
estos incentivos desempefen su
papel positivo deben estar conteni-

dos en limites que eviten posibles

conductas negligentes, tanto de los
bancos como de las empresas.

En este marco el papel del
sector publico y del sector privado
puede definirse con claridad. El sec-
tor publico tiene la responsabilidad
de regular el sistema de garantias,
crear los incentivos adecuados para
que los bancos privados tomen par-
te activa del mismo, y supervisar las
entidades de garantia. Igualmente,
el debe crear un clima adecuado
para la actividad crediticia en temas
como la proteccién de los derechos
de los acreedores, los registros de
sociedades y de propiedad mueble e
inmueble, las garantias prendarias,
el sistema judicial de recuperacion
de deudas y las oficinas de infor-
macién de crédito. Otro papel del
sector publico puede ser el de crear
y capitalizar entidades de garantia,
siempre bajo el supuesto de su re-
gulacién y supervision, transparen-
cia, profesionalidad en la gestién,
decidida participacién del sector fi-
nanciero privado en las operaciones
a garantizar, y sostenibilidad finan-
ciera. Por medio de las entidades de
garantia el sector pablico comparte
los riesgos de la actividad crediticia
de la banca comercial con las pe-
quefias empresas. Queda por definir
si la actuacién publica debe limitar-
se a programas temporales de pues-
ta en marcha de los sistemas, que
deberan después mantenerse por si
solos, o si requieren de un apoyo de
largo plazo, con un horizonte tem-
poral todavia dificil de delimitar.

En el sector privado, los pro-
tagonistas son los bancos y las em-

presas. Los bancos comparten con
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las entidades de garantia el riesgo
inherente de prestar a las mipymes,
pero asumiendo un riesgo cada vez
mayor a medida que van aprendien-
do a administrar el riesgo de una
cartera de crédito a mipymes. La in-
corporacién de técnicas crediticias
como el credit scoring y la gestién de
riesgo a que apuntan las normas de
Basilea II permitird una aplicacién
mas eficiente de cualquier esquema
de garantias de crédito. Por otra
parte, las empresas clientes de los
sistemas de garantia deben aprove-
char la oportunidad de acceder al
crédito bancario para construir un
historial de crédito que les permita
convertirse en sujetos de crédito de
forma permanente, sin necesidad
de respaldo de garantias aportadas
por el sector publico.

Finalmente, antes de plantear
la constitucién de un nuevo sistema
de garantias deben de analizarse
las barreras de acceso al crédito,
estudiar qué medidas alternativas
pueden mejorar ese acceso de ma-
nera mds efectiva; definir objetivos
cuantitativos y métodos de segui-
miento, evaluacién de impacto y
adicionalidad; y tomar distancia de
las presiones de caricter politico
que con frecuencia acompafan a

este tipo de programas.

EN LAS PROXIMAS EDICIONES

> Gestion de riesgo en
mercados financieros rurales

» Titularizacién de carteras
de microfinanzas
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