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RESUMEN EJECUTIVO

Las micros, pequefias y medianas empresas, también denominadas MiPymes, se han
caracterizado por considerarse una de las formas de innovacién y dinamizacion de la economia con
mas auge e impacto; esto a través de diferentes emprendimientos e ideas de negocio por medio de
los cuales los empresarios buscan la forma de generar ingresos y al mismo tiempo brindar algo de

valor, requerido por la sociedad.

Es por la importancia de estas iniciativas para el desarrollo econdmico y social, que el
Estado ha impulsado canales y formas de promover el desarrollo y permanencia de éstas en el
mercado. Lo hace a través de programas y demés medios que vienen a impactar de forma directa
en la capacidad técnica y financiera de los empresarios de las MiPymes; ejemplo claro del impulso
y sustento ofrecido, es el Sistema de Banca para el Desarrollo (SBD), el cual tiene como uno de
sus principales objetivos, el promover y facilitar la creacion de empresas, por medio de
instrumentos financieros como, los avales, el capital semilla y el capital de riesgo, con el propdsito
de crear las condiciones necesarias que promuevan el desarrollo, la productividad y la

competitividad de los sectores productivos del pais.

El caso de Pérez Zeledon no es la excepcidn; ya que, en este canton también se promueven
este tipo de iniciativas por medio de diferentes operadores financieros, los cuales cumplen la
funcion de canalizar la colocacion de estos recursos. Existen en la actualidad, ocho instituciones
financieras ubicadas en los distritos de San Isidro de El General y Daniel Flores, zonas donde el

auge de micros, pequeias y medianas empresas (MiPymes) es alto y sigue creciendo.

Dentro de estos operadores de recursos del SBD se encuentra Coopealianza R.L.,
cooperativa de ahorro y crédito nacida en Pérez Zeleddn, la cual cuenta con mas de 45 afios de
experiencia en el mercado financiero regional y nacional. Actualmente cuenta con 53 oficinas a lo
largo del territorio nacional; considerandose una de las cooperativas de ahorro y crédito mas

grandes del pais.

El objetivo de este trabajo de investigacion se enfocd, en brindarle a Coopealianza los

lineamientos estratégicos para un 6ptimo aprovechamiento de los recursos del Sistema Banca para
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el Desarrollo, con base a un diagnostico previo sobre las necesidades de financiamiento de los
empresarios de las MiPymes que operan en los distritos de San Isidro de El General y Daniel Flores.
En estos distritos es donde se concentran, mayoritariamente, los centros de negocio de los
operadores de crédito, asi como también gran parte de los negocios y emprendedores que forman
parte activa de los clientes y asociados de Coopealianza y posibles usuarios del Programa Banca

para el Desarrollo.

El estudio también brind6 la oportunidad a los emprendedores(as) y empresarios(as)
encuestados, para externar sus necesidades y conocer lo que ellos consideran que debe mejorarse;
a partir de esta informacion se realizd un diagndstico donde se identifican oportunidades , las
cuales dentro de un modelo de planificacion estratégica y de mejora continua, le permita a
Coopealianza contar con un programa de Banca para el Desarrollo mas adecuado a las necesidades
de sus asociados y por ende, propicie un mayor aprovechamiento del programa implementado.

La motivacion mayor que llevo a los investigadores a realizar esta investigacion es el
conocer mas acerca de la Banca para el Desarrollo en Costa Rica, debido a que es de suma
importancia en el sector empresarial; principalmente para las micro, pequefias y medianas
empresas. Esta, se ha convertido en un soporte para los emprendedores del pais mediante distintas
formas de financiamiento, con tasas y requisitos diferenciados en relacion con otras lineas de

crédito.

La Banca para el Desarrollo se constituye en una herramienta la cual permite disminuir o
cerrar las brechas existentes en el acceso al financiamiento entre las grandes empresas consolidadas
y las MiPymes, caracterizadas estas Gltimas por su busqueda incansable de los recursos financieros,

necesarios para llevar a cabo su actividad productiva y comercial.

Dentro del trabajo de investigacion, se detallo y desarrollé de forma exhaustiva el andlisis
de la informacion obtenida mediante la aplicacion de cuestionarios, donde se permite analizar la
situacion de oferta y demanda existente actualmente en el mercado, asimismo, se desarroll6 temas
de gustos y preferencias de los usuarios de financiamiento, visto desde una 6ptica mucho mas
amplia y no delimitandose al programa de Banca para el Desarrollo. Adicionalmente, permite
determinar montos, plazos, tasas de interés, entre otros elementos asociados a las necesidades de

financiamiento, que le permiten a una empresa como Coopealianza, conocer a detalle las
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expectativas de un segmento de sus posibles clientes, permitiendo de esta forma, brindar un
enfoque mas claro en la elaboracidon e implementacion de estrategias de negocio que propicien el
aprovechamiento de su programa; que para tales fines, también se desarrollé un apartado de
planeacion estratégica con propuestas para Coopealianza, esto a partir de la informacion
suministrada directamente por los actuales y potenciales consumidores del producto. Es través de
este desarrollo donde se puede evidenciar la necesidad de ofrecer montos de financiamiento
menores al millon de colones, con tasas de interés cercanas al 11% y que ademas le dé la
oportunidad de iniciar operaciones a las diferentes iniciativas que muchas veces no emprenden por
no contar con el capital semilla inicial, dato sumamente importante que permite conocer la
existencia de una demanda insatisfecha en el mercado, ya que al igual que Coopealianza, 1a mayoria
de operadores financieros que ofrecen recursos de Banca para Desarrollo, cuentan con un requisito
de operacion minima por parte de los candidatos que quieren optar por los recursos. Asimismo, es
importante mencionar también el estudio de rentabilidad que se le realiz6 al producto, donde se
determina que, si bien, el producto es rentable, presenta oportunidades de mejora que pueden
maximizar la rentabilidad que genera, resultados que se obtuvieron a partir de informacién interna

suministrada por los representantes de la cooperativa.

Los instrumentos de recoleccion de datos se aplicaron a empresas de los distritos de Daniel
Flores, y San Isidro del General, de los distintos sectores empresariales, donde se evaliian diversas
caracteristicas relevantes, como por ejemplo la antigiiedad de operacion, ingresos percibidos,
rentabilidad generada, cantidad de personas que laboran en la empresa, si anteriormente han
recurrido a fuentes de financiamiento, si conocen qué es el Sistema de Banca para Desarrollo, si
poseen cuenta corriente activa en alguna cooperativa de ahorro y crédito, entre otros elementos que
le permitieron a los investigadores conocer un poco mas a fondo las caracteristicas de la poblacion,
para que en funcion de eso, se propongan los lineamientos estratégicos adecuados. A través de estos
datos se logr6é fundamentar la situacion actual y comportamiento de las empresas. También se
realiz6 un anélisis de la situacion financiera del producto y las condiciones que este presenta con
respecto a los competidores, para finalmente sugerir los lineamientos estratégicos para el desarrollo

del producto.



XIX

INTRODUCCION

El presente estudio busco facilitar a una gran empresa del canton de Pérez Zeledon, como
lo es Coopealianza R.L, de los insumos necesarios a nivel empresarial para la implementacion de
un modelo de analisis de procesos y productos, en el area del financiamiento dirigido a las micro,
pequenias y medianas empresas (MiPymes) del canton de Pérez Zeledon. Esto dentro de una cultura
de mejora continua, que le permita responder a las necesidades de los actuales y potenciales
asociados y clientes que hacen uso de los recursos del Sistema de Banca para el Desarrollo.
También se buscd contar con la informacion suficiente para disefiar estrategias, orientadas a
conseguir ventajas competitivas dentro del sector financiero, que le permita consolidarse como un

ente financiero y cooperativo que favorece el desarrollo de la economia Regional.

El desarrollo y fortalecimiento de las micro, pequefias y medianas empresas, se vuelve un
imperativo para el pais. Si se desea mantener y mejorar los estandares de calidad de vida de los
habitantes y alcanzar un mayor nivel de crecimiento econémico local y por ende nacional. La
generacion de mas y mejores empleos, requiere indispensablemente de un mayor dinamismo del
motor interno de la economia a partir del impulso, y al surgimiento de emprendimientos cada vez
mas innovadores y dindmicos, asi como de la generacion de condiciones del entorno cada vez mas
favorables para propiciar la formalizacion, y la consolidacion de nuevos negocios; propiciando su
acceso a los mercados, al tiempo que se garantiza una mayor participacion de éstos en el desarrollo

econdmico y social.

Lo anterior se constata al analizar los porcentajes de empleo que genera este tipo de negocio,
segun estadisticas del MEIC 2017, cerca del 25% (175.801 fuentes) del empleo generado en el pais,
surge de las MiPyme, concentrandose en el sector servicios, el cual representa un 38%, seguido
por comercio con un 32%, industria con 24% y Tecnologias de Informacién (TI) con un 6% de la
totalidad de empleos generados. Por otro lado, es importante considerar el impacto econdmico que
tienen dentro de las exportaciones, pues se calcula que cerca del 15% de ellas proviene de negocios
MiPyme, lo cual evidentemente representa un factor por considerar. Asimismo, el estado de
situacion de las MiPyme en Costa Rica para el 2017, indica que sélo el 4% del empleo generado
por MiPymes a nivel nacional, se encuentran concentrado en la Region Brunca, region a la cual

pertenece el canton objeto de estudio de esta investigacion.
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El objetivo del presente estudio fue evaluar las condiciones y caracteristicas internas y
externas que presenta el programa Banca para el Desarrollo implementado por Coopealianza, para
que sirvan de base para proponer los lineamientos estratégicos necesarios para mejorar su
operacion entre sus asociados. Para ello se estudiaron las condiciones de mercado actuales, con
respecto a las necesidades de financiamiento que presentan las micros, pequefias y medianas
empresas MiPymes del cantoén de Pérez Zeledon. Asimismo, se compar6 la oferta de crédito que
brinda Coopealianza a sus asociados, con otros programas de crédito que ofrecen otros operadores
financieros, dentro de la linea Banca para el Desarrollo. Por ultimo, se midi6 la rentabilidad
operativa generada por Coopealianza, mediante la implementacion de este programa de crédito
entre sus asociados, para luego proponer lineamientos estratégicos que le permitan a Coopealianza
optimizar la aplicacion de estos recursos, cumpliendo con las necesidades y expectativas que tienen

sus asociados sobre este programa a nivel de las MiPymes.

La utilidad y/o interés del desarrollo del tema estudiado, dado la importancia y desarrollo
que se espera generar con el programa SBD, nacio el interés de conocer el aprovechamiento de este
sistema, tanto por parte de la cooperativa, como por las MiPymes, pues actualmente la cooperativa
cuenta con recursos para el otorgamiento de créditos bajo la modalidad de sistema Banca para el
Desarrollo; sin embargo, en el ritmo de colocacion podria analizarse y diagnosticarse
oportunidades; por lo cual, se dispuso a estudiar el programa SBD aplicado por Coopealianza y
determinar, entre otros aspectos, cudles fueron las verdaderas necesidades de los usuarios finales y
con ello valorar la posibilidad de desarrollar y proponer alternativas que fortalezcan la utilizacion
de los recursos a nivel local, las cuales representen un beneficio para la cooperativa como operadora

de esta linea de financiamiento y para el consumidor final como socio de Coopealianza.

Es importante reconocer las situaciones que afectaron de manera positiva o negativa el
estudio, recalcando que de manera positiva se puede mencionar, el apoyo brindado por los
involucrados desde el punto de accién de Coopealianza. El suministro y clarificacion de datos y
consultas se obtuvo de forma oportuna y eficiente, lo cual gener6 un proceso de desarrollo mas agil
y en cumplimiento con los alcances e intereses de las partes. Asimismo, es de recalcar la atencion
brindada por los encuestados, quienes identificaron el desarrollo del proyecto como una
oportunidad de beneficio hacia ellos mismos en un mediano y largo plazo. De manera negativa, se

tiene la dificultad para contar con estudios de mercado con los cuales se pudieran analizar el
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desarrollo histérico del modelo SBD en los operadores propios de la zona evaluada; sin embargo,
al mismo tiempo representa un beneficio, puesto que demuestra la necesidad e importancia que el

desarrollo del proyecto implica.

En el primer capitulo del estudio se presentan los aspectos metodoldgicos que determinan
el alcance del proyecto y que le permiten al lector tener una vision integral sobre la forma como
los investigadores concibieron la tematica, considerandose dentro de esta, la descripcion y
planteamiento del problema por investigar, la sistematizaciéon del problema a través del
establecimiento de cuatro objetivos especificos con los cuales se generd informacion que permitid
satisfacer las necesidades directamente relacionadas con la condicion actual presentada y de donde

se genera la propuesta por estudiar.

Asimismo, dentro del capitulo primero se encuentra explicita la estrategia de investigacion
aplicada. Se hace mencion del tipo de investigacion por desarrollar, las fuentes de investigacion de
donde se obtuvo la informacion requerida, y como parte esencial de la investigacion, se establece
la poblacion y muestra sujeta de estudio, para la cual se definen los procedimientos y métodos para

la recolecciodn, andlisis e interpretacion de los datos.

El documento cuenta también con un capitulo especifico sobre referencias relacionadas con
la actualidad e historia de la empresa, la poblacion, la composicion y condiciones actuales del
Sistema Financiero Nacional, considerando también los aspectos legales nacionales e
internacionales que se ven vinculados con los alcances y giro del negocio de la empresa estudiada,
asi como de sus actuales y potenciales clientes, o mejor llamados, asociados. Por otro lado, se
desarrolla un capitulo especifico que contiene las bases tedricas requeridas para la interpretacion

de conceptos y temas del area de especialidad bajo el cual se ve inmerso el estudio.

Por ultimo, los capitulos de analisis de resultados, asi como las conclusiones y
recomendaciones obtenidas a partir del analisis de datos, muestran los hallazgos reflejados a través
de la aplicacion de los instrumentos y procesos de generacion de datos. Estos dos capitulos son la
verdadera esencia del proyecto, puesto que es donde se genera el valor agregado a la condicion
identificada como problematica y a partir de la informacién aqui desarrollada es de donde se

cuantificard el verdadero valor generado por el proceso de investigacion.
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Es importante tener en cuenta que este trabajo de investigacion, muestra informacion local
referente al posicionamiento y uso que se da de los recursos disponibles en el Sistema de Banca
para el Desarrollo, considerando de primera mano, datos obtenidos de fuentes primarias de
informacion, las cuales permiten generar un conocimiento mas amplio de las verdaderas
necesidades de los clientes actuales y posibles clientes; generando a Coopealianza y a demas
entidades que coloquen recursos del SBD, la posibilidad de conocer las oportunidades de mejora
que presentan, con respecto a su modo actual de promocionar y colocar estos recursos, y
ayudandole a redefinir estrategias y lineamientos en pro de un maximo aprovechamiento de los

productos, procesos y recursos involucrados.



CAPITULOI. ASPECTOS METODOLOGICOS



El objetivo del presente capitulo se orienta en describir los elementos metodoldgicos que le
permitan al lector ubicarse en el contexto, sobre el cual el trabajo de investigacion se desarrolla.
Asimismo, permite clarificar y enfocar el desarrollo de la investigacion mediante la delimitacion
de interrogantes y definicion de una justificacion para el desarrollo del trabajo. Se detallan, por lo
tanto, los aspectos o rubros que preliminarmente los investigadores deben establecer de forma
precisa y delimitada, procurando un nivel de entendimiento Optimo para dar por iniciado el
desarrollo del trabajo de investigacion; aspectos que, sin lugar a duda, permiten enfocar el

desarrollo de la investigacion, y, por ende, la maximizacion de los recursos empleados.
1.1. Planteamiento y descripcion del problema

En el siguiente apartado se hace referencia de un marco general que le permite al lector
contextualizar el problema que motiva el desarrollo de la investigacién, detallando informacion de
relevancia que permita justificar la importancia que el trabajo de investigacién aporta para con una

problematica social.
1.1.1. Descripcion del problema

A manera de introduccién en el capitulo, se muestra en la figura 1, la concentracion a nivel
nacional de fuentes de empleo generadas por diferentes MiPymes, aspecto que fue abordado en la
introduccidn de la presente investigacion. De lo cual se pueden extraer dos conclusiones generales
de forma muy rapida. La primera, la importancia que tienen las MiPymes como fuente de
generacion de empleo, que como se Vvio es superior a los 175 mil empleos, por otro lado, la baja
concentracion de esos 175 mil empleos en la Region Brunca, partiendo de esto como uno de los

pilares por los cuales se selecciona dicha region para el desarrollo del estudio.
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Figura 1. Distribucidn de fuentes de empleo generados por MiPymes: Elaboracion propia con datos obtenidos del MEIC,
agosto 2017.

La generacion de empleo en una economia en desarrollo como la de Costa Rica es una
necesidad de primer orden. Solventar el desempleo implica cubrir las necesidades sociales,
econdmicas, culturales, entre otras, de los grupos familiares. Esas normalmente son infinitas y cada
vez presentan mayor complejidad. En el sistema econdémico, una de las fuentes de empleo
productivo esta en las empresas, las cuales a través de la inversion productiva logran contratar
recurso humano calificado y no calificado. Ahora bien, las empresas pueden ser de origen
extranjero o locales. Ambas alternativas son necesarias, las primeras porque normalmente generan
empleo a gran escala; ejemplo de ello son los, cerca de 13,754 empleos generados por este tipo de
empresas durante el afio 2017. Sin embargo, en ocasiones, si el clima de negocios es inestable,
existe mucha probabilidad de que abandonen el pais profundizando el desempleo, que en lo que
Ileva del afio se puede hablar de empresas que han retirado sus centros de operacién en Costa Rica
como por ejemplo Vertiv, empresa estadounidense con presencia en Costa Rica desde 2008. La
segunda, las empresas “domésticas” producen en su mayoria a pequefia escala y generan empleo
relativamente mas estable. Estas empresas generan empleo en mercados que son mayoritariamente
inestables, dado los procesos de competencia y globalizacion existentes. Si se asume un
crecimiento potencial del producto interno bruto entre el 4% y 5% en los Ultimos treinta afios, el



pais enfrenta el reto de generar fuentes de empleo productivo, al margen del empleo que el

Gobierno y la institucionalidad publica puedan generar.

Las pequefias y medianas empresas han venido a jugar un papel importante en los
programas de crecimiento econémico del pais. Contribuyen en sectores variados y diversos, suelen
promover actividades economicas tanto tradicionales como no tradicionales, y constituyen gran

parte de apoyo en la variable empleo.

Es bajo este contexto, que brindarles el apoyo adecuado en términos de financiamiento e

impulso a su crecimiento se ha convertido en prioridad para gobiernos y entes econémicos.

Dentro de las proyecciones de las micros, pequefias y medianas empresas (MiPymes), la
internacionalizacion y la busqueda de mercados en el exterior, se ha convertido en una tarea
esencial dentro de estas, sumadas al hecho de aprovechar las tecnologias de comunicacion global.
Para Avendano, Daude y Perea (2013) “el acceso al financiamiento es uno de los &mbitos donde el
rol facilitador del sector pablico puede influir considerablemente en la internacionalizacion exitosa
de las MiPymes” (p. 79).

Para Brenes y Bonilla (2013), la disponibilidad de financiamiento para las empresas es uno
de los componentes fundamentales para el desarrollo de la economia de un pais, y establecen que
“las micros, pequefias y medianas empresas poseen caracteristicas particulares que con frecuencia

limitan sus posibilidades de acceso a fuentes de financiamiento disponibles” (p. 30).

Basandose en conceptos ya expuestos, se puede determinar que, en las economias en
crecimiento, algunos sectores empresariales, formados por pequefias y medianas empresas,
requieren de un acceso garantizado y real, a opciones de crédito y financiamiento, las cuales les
permitan desarrollar sus actividades, mientras buscan generar recursos para cumplir con estas

obligaciones financieras.

Ferraro, Goldstein, Zuleta y Garrido (2011) establecen que las economias modernas
muestran el problema de la baja participacion de las empresas pequefias en el crédito al sector
privado. Los autores establecen que existen diversos argumentos para explicar este problema. Una
de ellas, de mayor consideracion, esta basada en la existencia de fallas en los sistemas crediticios,

ligados a la falta de informacion que tienen los bancos para llevar a cabo sus evaluaciones de riesgo.



Ferraro et al., (2011) también sugieren que la experiencia dictamina que las pequefias
empresas tienen un mejor acceso al crédito cuando se desarrollan una serie de variables, entre las
que destacan la predominancia de bancos publicos, banca privada de capital nacional, y la
existencia de un sistema de banca para el desarrollo.

Lo que no deja de ser una verdad en muchos paises y economias en desarrollo, es que las
pequefias y medianas empresas suelen enfrentar un sinnimero de adversidades que limitan o
dificultan su acceso al crédito. Sosa, Deniz y Reyes (2012) sefialan que los problemas ocasionados
a causa de la crisis econdmica mundial entre los afios 2007 y 2009, provocé que las instituciones
bancarias se vieron forzadas a ser mas selectivas a la hora de otorgar créditos, aumentando las

restricciones al financiamiento.

Huidobro (2012), en un estudio elaborado, establece una serie de dificultades que afrontan

las pequefias y medianas empresas para obtener crédito:

1. La falta de informacidn, derivada del hecho de no tener suficientes bases para establecer
datos sobre su calidad crediticia. Ademas, el costo de generar nueva informacion de los
beneficiarios tiene un costo elevado para las instituciones.

2. Elevados costos relativos, pues los costos fijos de analisis y administracion tienen un mayor
peso en los montos de créditos solicitados por las pequefias empresas, que por las empresas
de mayor de tamario.

3. Garantias insuficientes, que presentan las empresas pequefias que inician nuevos proyectos,
a criterio de los prestamistas.

4. Necesidad de asistencia y capacitacion en las empresas pequefias, que suelen presentar
deficiencias en la gestién administrativa, conduccion de la estrategia y manejo financiero,
lo cual limita las posibilidades de acceso al crédito para las empresas.

5. [Insuficiente infraestructura legal y administrativa.

Ferraro et al., (2011) sefialan una serie de causas por las cuales las pequefias y medianas
empresas tienen dificultades a la hora de solicitar y acceder a fuentes de crédito, entre las que
destaca la falta de informacion sobre los proyectos de las empresas, sus ventas, potencialidad de
crecimiento y la inexistencia o escasa transparencia de los balances contables, hacen dificil la

medicion del riesgo de incobrabilidad por parte de las entidades financieras. Adicionalmente, los



bancos alegan que incurren en deseconomias de escala, en las evaluaciones de credito a MiPymes,

pues se trata de numerosas operaciones de bajo monto (p. 11).

Las pequefias y medianas empresas a menudo suelen encontrarse en una encrucijada en el
momento en que deciden solicitar un crédito. Las complejas solicitudes de los bancos, sumadas a
factores que reflejan falencias en las gestiones administrativas y financieras, se conjugan en
factores detractores que se revelan a las entidades financieras. Ademas, la falta de garantias suele

ejercer una influencia muy grande a la hora de las evaluaciones.

Siendo América Latina, uno de los casos mas evidentes de areas en pleno desarrollo
econdmico, que presentan dificultades en el financiamiento a pequefias y medianas empresas, se
ha establecido que los accesos al crédito por estas empresas son muy bajos. Ferrato et al., (2011)
establecen que las razones predominantes en esta afectacion a la solicitud de créditos por parte de
las empresas son “la insuficiencia de garantias y las altas tasas de interés” (p. 15), aunque afiaden
que también llegan a influir en este comportamiento, la disponibilidad de los recursos y los tramites

burocraticos a los cuales se llegan a enfrentar las empresas.

Sosa et al., (2012) sefialan, que, a pesar de los avances presentados por las bancas de
desarrollo y las entidades de financiamiento hacia las MiPymes, el acceso que tienen estas
empresas al financiamiento sigue siendo insuficiente en términos de cobertura, vencimientos y
costos. Sin embargo, se hace la salvedad de que las instituciones financieras, la cuales proporcionan
este apoyo, han asumido papeles mas dindmicos para garantizar los financiamientos, a la vez que

se acomparfian estas politicas con medidas no financieras.

Se hace fundamental realizar una revision, sobre el aporte de los programas de desarrollo y
financiamiento a las pequefias y medianas empresas, a la vez que se deben estimular medidas y
alternativas que fortalezcan los procesos y disminuyan las dificultades a las cuales, se enfrentan los

empresarios que desean tener un acceso al crédito para impulsar sus proyectos.

En la promocion y fomento de las MiPymes, a pesar de los esfuerzos, se indica que no han
logrado hacer el efecto deseado; se le atribuye esta problematica al desconocimiento del fendmeno

empresarial MiPymes.



Se tienen tecnologias de informacion y comunicacion, las cuales podrian facilitar algunos
tramites; sin embargo, las mismas entidades gubernamentales parecen no estar dispuestas, en
algunos casos, a utilizarlos y sélo se realizarian de forma presencial por parte del interesado, donde
el principal obstaculo es que, si se tiene, por caso una empresa de cinco individuos y uno debe
ausentarse, se puede decir que el 20% del personal no se presentara a laborar. Para los
emprendedores algunas instituciones generan nuevos y hasta complicados tramites que, sin el

acompafiamiento adecuado, generan una de las principales problemaéticas para los empresarios.

Especificamente el Estado, adicional a brindar herramientas que promuevan el sector
MiPymes, debe velar principalmente por una adecuada administracion de la economia, pues la
vulnerabilidad de esta puede afectar directamente a las pequefias empresas y todas las personas que

dependen de este sector.

Ahora, la economia en Costa Rica, la cual es afectada directamente por las distorsiones y
desequilibrios mundiales, genera que las pequefias y medianas empresas deban adaptarse y
prepararse para enfrentar estos cambios, los cuales cuando no se obtiene la gestién o administracion

adecuada, puede llegar a tener un impacto negativo en este sector.

Si bien, existen estimulos y fondos de financiamientos creados por el Estado, la tramitologia
genera que un gran sector opte por funcionar bajo la informalidad, lo cual incluso, llega a limitar

el acceso a beneficios creados para fomentar la innovacion y desarrollo de empresas.

Actualmente, el gobierno dirige un pais a punto de una crisis econémica. Debido a esta
situacion se reconoce el esfuerzo que hace el Estado, al manejar un modelo de financiamiento que
puede llegar a fortalecer y fomentar el desarrollo de empresas; sin embargo, no se pueden dejar de
lado factores adicionales y fundamentales, los cuales pueden generar un mayor soporte a las
pequefias y medianas empresas. Dentro de los factores o modelos bajo los cuales el Estado podria
generar un mayor interés en la creacién de empresas, se identifican, la implementacion de algunos
incentivos fiscales, una mayor comunicacion, cooperacion y transferencia de informacion entre
Estado y MiPymes, temas y politicas relacionados con exportaciones, estabilidad politica y

econdmica.



Las MiPymes comprenden un medio, por el cual mediante la innovacion y desarrollo puede
ser crucial en la basqueda del desarrollo y estabilidad econdmica del pais. Muestra de ello es que
la contribucion de las MiPymes al total de las exportaciones FOB de los sectores comercio,
industria, servicios y Tl durante el 2017, fue de un 14.83% (1.390,4 USD millones) segun estudios
del MEIC en el 2017.

Segun estadisticas del MEIC 2017, se reportd que las pequefias y medianas empresas
representan el 78.3% del Parque Empresarial Costarricense; sin embargo, estas empresas estan
principalmente ubicadas en la Region Pacifico Central; un 74.6% se ubica en esta area, seglin datos
del Estado de Situacién MiPymes generado por el MEIC.

La region con mayor presencia de MiPymes es la Region Central, seguida por la Huetar
Norte, Chorotega, Huetar Caribe y, en Gltimo lugar aparece, la Region Brunca. Esto inicialmente
responde a la concentracién de personas y fuentes de trabajo que se puede encontrar en la Regidn
Central. Ademas de esto, el MEIC sefiala que la mayor parte de las MiPymes se concentran en el
sector “servicio” (43.6%) y “comercio” (39.6%), seguido por industria (11.9%) y T1 (4.8%). Otro
aspecto de relevancia es la variable “empleo”, en la cual se puede encontrar que las empresas
grandes en el 2016 aportan el 69,1% del empleo, la MiPymes aporta el 24.8%, la PYMPA el 2.9%

y el restante 3.2% fue generado por empresas de otros sectores econémicos.

Por su parte Coopealianza inicid relaciones con el Sistema de Banca para el Desarrollo el
01 de abril del 2009 con la aprobacion de una linea de crédito por 1,659 millones, en el afio 2013
se inicia una nueva etapa debido al cambio del operador de los fondos, con la cual se realizan las
gestiones para una nueva linea de crédito, la misma es aprobada por 4 mil millones de colones. En
el 2015 hay un aumento de 2,000 millones (Coopealianza.), los cuales practicamente ya se
encontraban colocados. Actualmente se aprobo una ampliacion de la linea de crédito por 5,000

millones.

Coopealianza cuenta con oficinas en la gran mayoria de los cantones rurales del pais, lo que
le ha permitido colocar el 95% de sus operaciones de SBD en esta zona, cerca de ¢8,000 millones
(principalmente Pérez Zeledon, Corredores, Golfito, Nicoya, Coto Brus, Osa, Liberia, Buenos

Aires). A continuacion, se muestra cual es la distribucion por provincias:



Cartago 0.01%
Heredia | 0.05%
Limon [l 3.00%
Alajuela | 7.00%
Guanacaste || NG 17.00%
sanJos¢ | 32.00%
Puntarenas | 41.00%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00% 35.00% 40.00% 45.00%

Figura 2. Distribucion de cartera SBD en Coopealianza segun provincia del pais: Elaboracion propia con datos
suministrados por Coopealianza, abril de 2018.

El 60% de estas operaciones son otorgadas para Capital de trabajo, 18% para la compra de
vehiculos, 11% para la cancelacion de deudas, 7% Construccion de Inmuebles y un 4% para la

compra de terrenos.

De esta manera, Coopealianza ha estado trabajando en apoyar el crecimiento de las
MiPymes del pais. Sin embargo, se considera podria aumentar el nimero de asociados que cuentan
con operaciones de este tipo, aprovechando los recursos ya disponibles, a los cuales obtendrian un

beneficio econémico.
1.1.2. Planteamiento del problema

¢Cudl es el entorno externo e interno que presenta Coopealianza para optimizar el

funcionamiento del programa de Banca para Desarrollo entre sus asociados?
1.1.3. Sistematizacion del problema

Se establecen, cuatro interrogantes:
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a. (Cuales son las condiciones de mercado actuales con respecto a las necesidades de
financiamiento que presentan las micros, pequefias y medianas empresas (MiPymes)

del canton?

b. (Cual es la competitividad de la oferta de crédito que brinda Coopealianza a sus
asociados, respecto de otros programas de crédito, dentro de la linea Banca para el

Desarrollo?

c. ¢Cuanto es la rentabilidad operativa generada por Coopealianza, con la implementacion

del programa Banca para el Desarrollo entre sus asociados?

d. ¢(Qué lineamientos estratégicos debe implementar Coopealianza para optimizar el

programa Banca de Desarrollo entre sus asociados?
1.1.4. Justificacion de la investigacion

El contar con informacion directa de los diferentes usuarios finales y clientes potenciales
de las fuentes de financiamiento, le permitira a la cooperativa tener un marco de referencia integral
de los diversos factores que se ven involucrados en la promocion, negociacion, adquisicion y
utilizacion de recursos de Banca para el Desarrollo; asi como, de otros modelos de financiamiento
ofrecidos en la actualidad, con lo cual se pretende facilitar la generacién e implementacion de
planes de accién o mitigadores, que permitan un desarrollo ain mas exponencial de la linea
crediticia; asi como, también el fortalecimiento de los aspectos positivos presentes actualmente en

el modelo de Banca para el Desarrollo.

Asimismo, es importante considerar el impacto que esta investigacion puede generar para
con los asociados consumidores de la linea, pues la identificacion de oportunidades de mejora,
permite tomar acciones con el proposito de disminuir las brechas presentes, y con ello, que el
producto ofrecido al asociado comprenda de forma mas real los requerimientos o aspectos que se
requieren para hacer de este un producto mas atractivo y efectivo en ambos sentidos, tanto para el
consumidor final, como para la cooperativa como administrador de recursos e intermediador

financiero.
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Por lo anterior, se considero relevante realizar por medio del trabajo de investigacion un
comparativo, considerando tanto las necesidades actuales de los ya clientes, como de los clientes
potenciales, considerando ademas las caracteristicas de los productos y servicios ofrecidos por los
diferentes intermediarios. Asimismo, por medio de este analisis correlacional, se extraen insumos
que permitan generar recomendaciones a partir de los hallazgos y oportunidades de mejora que se
identifiquen, considerando de primera mano la informacion suministrada por el pablico meta de

los recursos.

A partir de esta informacion, se puede definir y proponer planes de accion que propicien la
maximizacion de las oportunidades de negocio que se le presenten a Coopealianza, generando con
ello, posibles ventajas competitivas en relacion con los demés colocadores de este tipo de recursos,
determinando también para el programa, una relacion de costo-beneficio a partir de un andlisis de

la rentabilidad que el sistema le genera a la cooperativa.
1.1.5. Delimitacion temporal, espacial, institucional y/o empresarial

El proyecto se llevd a cabo en el periodo de 12 meses comprendido entre el 01 de julio 2017
y el 30 de junio 2018. En lo referente a la poblacion de estudio, se pretendié abarcar el canton de
Pérez Zeledon, especificamente en los distritos de San Isidro del General y Daniel Flores, asi como

la informacion interna de la Cooperativa de Ahorro y Crédito, Coopealianza R.L.
1.1 Objetivos de la investigacion

Con el afan de sistematizar los alcances anteriormente descritos, se establecen los siguientes

objetivos de investigacion.
1.1.1 Objetivo general

Evaluar las condiciones y caracteristicas internas y externas que presenta el programa
Banca para el Desarrollo implementado en Coopealianza, para proponer los lineamientos

estratégicos necesarios para mejorar su operacion entre sus asociados.
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1.1.2 Objetivos especificos

a. Evaluar las condiciones de mercado actuales, con respecto a las necesidades de
financiamiento que presentan las micros, pequeias y medianas empresas (MiPymes)

del canton.

b. Comparar la oferta de crédito que brinda Coopealianza a sus asociados con otros

programas de crédito dentro de la linea Banca para el desarrollo.

c. Medir la rentabilidad operativa generada por Coopealianza, mediante la

implementacion del programa Banca para el Desarrollo entre sus asociados.

d. Identificar y proponer lineamientos estratégicos que presenten para Coopealianza
oportunidades de optimizacién con relacion con su programa de Banca para el

Desarrollo.
1.2 Modelo de analisis

En la siguiente seccion, se ampliard mas a fondo sobre los indicadores y variables
vinculadas directa e indirectamente con el desarrollo del trabajo de investigacion; esto con la

finalidad de clarificar la interpretacion y anélisis de los diferentes aspectos dentro del documento.
1.2.1 Conceptualizacion, operacionalizacion e instrumentalizacion de las variables

A continuacion, se detallan las variables relacionadas con el desarrollo del trabajo de
investigacion; se presenta tanto la conceptualizacion o definicidn para cada una de ellas, asi como
los indicadores que pueden llegar a conformar las variables; de igual forma, la manera como se

obtendrd la informacion para medirlas.

Variable 1. Demanda de financiamiento: para efectos de esta investigacion se entiende
como demanda a la necesidad o disposicién de las MiPymes, de adquirir préstamos. Esta variable
se operacionalizard mediante indicadores como: necesidades de financiamiento, condiciones de
financiamiento y uso de financiamiento. La informacion se generé mediante la aplicacion de la

encuesta a las MiPymes como fuente primaria de informacion.
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Variable 2. Oferta de financiamiento: se define como oferta, todas las opciones con las que
cuentan las MiPymes en el mercado formal para la adquisicion de préstamos; tanto las ya
adquiridas por estas, como las disponibles en el mercado. La variable ser4 operacionalizada
mediante indicadores como, fuentes de financiamiento, monto requerido, tipos de linea de crédito
y requisitos de formalizacion. La informacion se generd mediante la aplicacion de la encuesta a las

MiPymes como fuente primaria de informacion.

Variable 3. Rentabilidad: se entendera como la relacion de los costos e ingresos generados
por la empresa, siendo el retorno de la inversién mas el margen de ganancia, el objetivo de la
cooperativa al brindar los servicios. Esta variable se operacionalizara mediante indicadores como:
margen de intermediacion, margen de rentabilidad operativa y margen de rentabilidad bruta, para
determinar los indices se utiliz6 la informacion financiera, estados financieros, herramientas de

informacion gerencial, entre otros disponibles.

Variable 4. Normativa y procesos: Se entendera por esta variable toda la normativa que
regula lo relacionado con la actividad de intermediaciéon financiera; especificamente a las
operaciones que se realicen con los recursos del Sistema Banca para el Desarrollo, tanto a politicas
internas como normativa externa. Esta variable se operacionalizarda mediante los siguientes
indicadores: requerimientos para la formalizacion del crédito, disefio, gestién y tiempos de
ejecucion. La informacion para medir estos indicadores se obtuvo mediante la revision de la

normativa existente para el otorgamiento de los créditos a MiPymes.



Objetivo

Evaluar las condiciones de mercado actuales con
respecto a las necesidades de financiamiento que
presentan las micros, pequefias y medianas
empresas (MiPymes) del canton.

Tabla 1. Sistematizacion de objetivos, variables e indicadores.

Variable

Demanda de
Financiamiento

Indicadores

Necesidades de
Financiamiento

Condiciones de
Financiamiento

Uso de Financiamiento
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Instrumento

Aplicacién de la encuesta a las
MiPymes como fuente primaria
de informacion.

Preguntas:14, 28-43

Comparar la oferta de crédito que brinda
Coopealianza a sus asociados con otros programas
de crédito dentro de la linea Banca para el
desarrollo.

Oferta de
Financiamiento

Fuentes de financiamiento

Monto Requerido

Linea de Crédito

Requisitos

Aplicacién de la encuesta a las
MiPymes como fuente primaria
de informacion.
Preguntas:14-23

Aplicacién de entrevista
personalizada a representantes
del SBD en diferentes entidades
operadoras.

Medir la rentabilidad operativa generada por
Coopealianza, mediante la implementacion del
programa Banca para el Desarrollo entre sus
asociados.

Rentabilidad

Margen de intermediacion

Rentabilidad Operativa

Rentabilidad Bruta

Andlisis de la Informacién
financiera, Estados financieros y
la utilizacion de herramientas de
informacién gerencial para la
obtencién de datos

Identificar y proponer oportunidades de mejora
en el proceso de promocidn y colocacion de los
recursos del programa Banca para el desarrollo de
Coopealianza.

Normativa y Procesos

Requerimientos para la
formalizacidn del crédito

Disefo

Gestidn

Revision de los procedimientos y
requerimientos definidos en la
normativa interna de
Coopealianza, asi como los
requerimientos del SBD.
Aplicacién de entrevista
personalizada a representantes
del SBD en diferentes entidades
operadoras.

Nota: Elaboracion propia.

1.3 Estrategia de investigacion aplicada

A continuacidn, se presentan los aspectos relacionados con la estrategia de desarrollo de la

investigacion; informacidn, como el tipo de investigacion, fuentes de informacion, anélisis de datos,

entre otros aspectos que, segun el enfoque dado a la investigacion, adquieren alta relevancia para

el correcto desarrollo y entendimiento del trabajo.

1.3.1 Tipo de investigacién

Por la naturaleza del tema por investigar, asi como por la definicion y alcance de los

objetivos, la presente se defini6 como una investigacion de tipo cuantitativa; puesto que, se

establece un problema de estudio delimitado y concreto; asimismo, el proceso de recoleccion de

datos se llevé a cabo empleando técnicas de calculo comprobables para la medicion en un proceso

cuantitativo. “Se miden las variables en un determinado contexto; se analizan las mediciones

obtenidas utilizando métodos estadisticos, y se extrae una serie de conclusiones"(Hernandez, 2014,
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p.4). A través de las caracteristicas anteriormente descritas, es como se pretendido que la
investigacion adquiera un alto nivel de objetividad, permitiendo de esta forma confirmar y predecir
los fendmenos relacionados con la investigacion y de esta forma, determinar la realidad externa del
objeto de estudio. Como parte de la misma definicion del tipo de investigacion, y tomando en
consideracion lo definido por Unrau, Grinnell y Williams 2005, se determina que esta ha tenido un
alcance o tipologia descriptiva en parte de su desarrollo; esto por cuanto se pretende que con el
desarrollo de la investigacion se logre describir y analizar cdémo se manifiestan los analisis de lo
que genera el Sistema de Banca para el Desarrollo dentro de la cooperativa de ahorro y crédito
Coopealianza; asi como, para sus usuarios. La investigacion se caracterizO por requerir un
desarrollo de campo para diagnosticar, evaluar y analizar las diferentes variables y componentes
vinculados al tema de investigacion. Por otro lado, el alcance de la investigacion no se centra
estrictamente en un desarrollo de tipo descriptivo; sino que, paralelamente se hace necesario un
desarrollo de tipo correlacional; esto por tratarse de un tema que afecta tanto a la estructura
financiera de Coopealianza y la estructura de las demés entidades de intermediacion financiera, por
lo que dentro de los objetivos de la investigacion, se establece la ejecucion de un estudio
comparativo para determinar posibles exposiciones, por encima o por debajo de los presentados en

las demads entidades que seran objeto de estudio.
1.3.2 Fuentes de investigacion

Las siguientes fuentes de informacion facultan el sustento tedrico del trabajo, permitiendo
el acceso y ampliacion del conocimiento sobre el tema en estudio. Dentro de las fuentes primarias
se encontraron los empresarios o duefios de las empresas, los cuales fueron objeto de entrevistas
para obtener la informacion requerida, de acuerdo con las variables objeto de estudio. Asimismo,
se considerd como fuente primaria la informacion obtenida por parte de Coopealianza, las entidades
financieras operadoras del programa de Banca para el Desarrollo, a las cuales se les aplicd una
entrevista personalizada y las MiPymes. Adicionalmente, se considera diversas revistas e informes
de instituciones que ofrecen el servicio objeto de analisis en la investigacion. Como fuentes
secundarias, se consultan articulos, bases de datos, publicaciones recopilatorios de informacion
relacionadas con el tema por investigar, revistas, listas electronicas, libros y estudios previos

relacionados a MiPymes en Costa Rica.
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Todas las fuentes anteriormente sefialadas, brindaron los datos necesarios tanto para la
elaboracion de las partes tedricas de la investigacion, asi como para la comprension del entorno,
andlisis de datos y generacion de criterio objetivo con respecto al tema de investigacion por parte

de los investigadores.
1.3.3 Poblacion

La poblacion objetivo de este proyecto, tal como se ha mencionado anteriormente, fueron
las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) formales e informales del canton de Pérez
Zeledon, especificamente de los distritos de San Isidro de ElI General y Daniel Flores. A
continuacion, se determinan las caracteristicas y consideraciones que determinaron los negocios

objeto de estudio.

Segun definicion en la Ley de Fortalecimiento de las pequefias y medianas empresas y
sus reformas, se define MiPymes a “toda unidad productiva de caracter permanente que
disponga de los recursos humanos, los maneje y opere, bajo las figuras de persona fisica o de
persona juridica, en actividades industriales, comerciales, de servicios o agropecuarias que
desarrollen actividades de agricultura organica”. De esta manera, son agentes que dinamizan la

economia del pais, generan empleo y servicios o productos en el mercado.

Al igual que la definicion anterior, estos drganos de gobierno definen los requisitos para

estar en condicion MiPymes, los cuales se detallan a continuacion:

Que la empresa califique como micro, pequefia 0 mediana.

o o

Que tengan permanencia en el mercado.

o

Que sea una unidad productiva formal.

o

Que clasifique segun las partidas del CIIU establecidas en el Transitorio Il del

Decreto 37121-MEIC.

e. Cumplir dos de los siguientes tres requisitos, segun el Art 3 de la Ley No. 8262:

1. Formulario D101 o D105, dltima declaracién del impuesto sobre la renta.

2. Recibo de la poliza de riesgo del trabajo que demuestre que tiene la péliza
vigente.

3. Estar al dia con el pago de las obligaciones de cargas sociales (CCSS).
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Si bien es cierto, los proyectos de negocio deben cumplir con los requisitos anteriormente
mencionados, para fines de la investigacion se desea también conocer el punto de vista o situacion
de aquellas iniciativas que, aunque no cuenten con una definicion formal como MiPymes, si
cumplen con el objetivo de ser agentes dinamizadores de la economia local, y qué producto de
estos puede ser considerado como un potencial consumidor del programa ofrecido por
Coopealianza. Dado lo anterior, para determinar la muestra por encuestar, se determind una

poblacion no conocida o infinita.

El método de seleccidn de los sujetos a los cuales se les aplicd la encuesta fue de forma
aleatoria, y segun la disposicion y disponibilidad de los empresarios; esto debido a que no se conto
con una lista detallada de las posibles personas sujetas del estudio; pues comprende, tanto las

iniciativas formales como también las informales.

Con lo que respecta a la informacion financiera, se consider6 la poblacion de datos producto
de la operacion de Coopealianza desde su primera colocacion de crédito tipo SBD hasta el periodo
2017.

1.3.4 Muestra

Ha de presentarse una poblacion infinita o desconocida por los factores indicados anteriormente, a
fin de determinar la muestra idonea, se empled la siguiente forma de calculo de muestra.
Zz*p*q

n=
e
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Donde:

% n: Muestra definida

% Z: Nivel de confianza

% p: probabilidad de éxito
% q: probabilidad de fracaso

% e: error maximo admisible

De esta forma se determinan los siguientes indicadores a fin de determinar la muestra

correspondiente a la cual se dirigid la encuesta.
» Z:90% = 1.65

% p:05

* 0:0.5

% e:0.09
Lo que dentro de la formula se define de la siguiente manera:

) 1.652%0.5%0.5
B 0.092

n= 84 personas

Si bien, la definicién de la muestra se determina de forma general, al momento de la
aplicacion de esta, los investigadores mantuvieron una distribucion segun los niveles de
concentracion de los tipos de negocio (micros, pequefias y medianas); esto a fin de que contar con

informacién que represente de igual forma los sujetos de estudio.

Por su parte, la informacion financiera que se ha tomado como muestra necesaria para
determinar la rentabilidad del producto, se considero la correspondiente al periodo 2017 por

considerarse como la informacion mas reciente y completa posible.
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1.3.5 Recopilacion de los datos

El proceso de recoleccion de datos empleado en el trabajo de investigacion, obedece a un
método meramente cuantitativo, haciendo uso de un unico instrumento dirigido a la muestra
establecida; sin embargo, también se emple6 un método de entrevista personalizada que se aplico
a las personas encargadas de gestionar los programas SBD en las entidades operadoras autorizadas,
procurando mantener los requisitos basicos de cualquier instrumento de medicion, por saber:
confiabilidad, validez y objetividad (Sampieri, 2014), esto para ambos instrumentos de recoleccién
de datos.

El instrumento dirigido a empresarios constd de 43 preguntas, entre las cuales el encuestado
encontrd interrogantes de caracter cerrado, asi como interrogantes que cuentan con la posibilidad
de registrar respuestas personalizadas (preguntas abiertas), la duracion promedio para completar el

instrumento fue de aproximadamente 10 minutos.

Las principales fuentes de recaudacion de datos fueron las personas que cuentan con un
negocio o emprendimiento, indiferentemente del tipo de mercado, naturaleza del negocio,
utilizacion previa de fuentes de financiamiento, entre otros. Asi, la aplicacion del instrumento
estuvo dirigida a los empresarios de los distritos de San Isidro de El General y Daniel Flores
principalmente; esto debido a la ubicacion fisico espacial de las diferentes fuentes de publicidad

dirigidas en la cabecera central del canton de Pérez Zeledon.

Las fuentes de los datos (entrevistados) fueron localizadas a través de bases de datos
obtenidas del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), determinando los principales
factores que la muestra debe cumplir para considerarse sujeto aplicable. El disefio del cuestionario
se realizd haciendo uno del complemento o aplicacion denominado “Forms”, disponible en la
version de Microsoft Office 365 vigente para el primer semestre del afio 2018. Estos formularios
fueron aplicados bajo dos modalidades; una opcidn autoadministrada virtual, donde se le
suministré al entrevistado un enlace web desde el cual, pudo acceder desde cualquier dispositivo
inteligente con acceso a internet. Asimismo, se hizo uso también de una modalidad
autoadministrado fisico, en el cual se suministré una version fisica del instrumento al sujeto
encuestado, Esta, posterior a su debido Ilenado, fue transcrito en la plataforma Forms por alguno

de los investigadores, con el fin de facilitar la tabulacion de los datos, garantizando una base de
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datos Unica y estandarizada. Estas bases de datos fueron exportadas a una hoja de célculo Excel, la

cual se utilizé como fuente de preparacion de los datos.

Por otro lado, una fuente adicional de informacion, fueron las operadoras autorizadas,
ubicadas en el canton objeto de estudio, las cuales son identificadas a partir de la informacion
disponible directamente en la pagina web del Sistema de Banca para el Desarrollo, donde a traves
de esta se obtiene la informacidn de contactos, correos electronicos, teléfonos, entre otros, y a partir
de esta informacion se realizd el contacto directo con las operadoras correspondientes, informacion
necesaria para realizar el analisis de oferta, abordado a través del objetivo especifico 2, del presente
documento. El instrumento aplicado consta de 5 datos basicos utilizados para el analisis de acuerdo
con el alcance definido para la investigacion. Los datos abordados corresponden a la tasa de interés
actual con la cual se colocan los recursos, requisitos sobre plazos de funcionamiento que deban
cumplir los demandantes del producto, plazo maximo de financiamiento, asi como los montos

minimos y maximos que gestionan en los programas cada institucion.

En el caso de la informacion financiera, el proceso de recopilacion se hizo mediante
solicitud via correo electronico a los departamentos de contabilidad, andlisis financiero e
inteligencia de negocios.

1.3.6 Analisis e interpretacion de la informacién

En lo que respecta a la tabulacion, andlisis y presentacion de la informacion recabada, se
emplearon principalmente hojas de calculo Excel, las cuales permitieron por medio de formulas
l6gicas y complementos, una manipulacion de los datos, garantizando la integridad,
confidencialidad y disponibilidad de la informacion y permitiendo a los investigadores, contar con
una amplia gama de opciones para la presentacion clara de los datos. La totalidad de los datos
fueron tratados haciendo uso de las mismas hojas de célculo, por lo que la uniformidad de la

informacion sera una maxima en el presente trabajo de investigacion.

No obstante, la utilizacion de estas fuentes para manejo de datos requiere de un
licenciamiento; esta es la Unica limitacion presente en cuanto al manejo de datos, Sin embargo, en
lo que respecta a la presentacion de los datos posteriormente, no evidencia mayor inconveniente

para el lector.
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Con el desarrollo del capitulo primero, relacionado con los aspectos metodolégicos de la
investigacion, se tratd de dejar claro las principales variables y factores asociados con el desarrollo
del proyecto, definiendo especificamente el problema por tratar, asi como la forma de abordarlo
mediante la sistematizacion de variables e indicadores que responden a los alcances definidos.
Asimismo, se clarifica el modelo de andlisis de datos que se empleard, y el tipo de investigacion,
la poblacion particular y la muestra de individuos sujetos de estudio. Estos aspectos le permiten al
lector generar un criterio objetivo sobre la temética a desarrollar, brindandole un umbral de todos

los aspectos metodoldgicos relacionados con el tema de investigacion desarrollado.
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En este capitulo se hace una compilacion breve y precisa de conceptos, teorias y
reglamentos que estan directamente ligados con el tema y el problema de la investigacion;

permitiendo de esta manera aclarar y estructurar las ideas y objetivos de los investigadores.

En primera instancia se hizo mencion del Sistema Financiero Nacional, asi como de los
factores que se ven intrinseco en este; tal es el caso de su conformacion actual, porcentajes de
participacion, entre otros elementos que permitan ubicar la empresa objeto de estudio dentro de un
contexto global, asi como cuestiones especificas, tal es el caso de la estructura funcional, normativa

relacionada con su actuar, entre otros.
2.1.  Generalidad de la empresa, y desarrollo especifico del area de investigacion

En el siguiente apartado se hace referencia de aspectos generales y especificos tanto de la
empresa objeto de la investigacion, como también del entorno donde esta se desarrolla. Esta
informacion se debe tener presente para generar un nivel de entendimiento mucho méas amplio,

tanto de los aspectos internos de la organizacion, como de los factores con los cuales interactua.
2.1.1 Sistema Financiero Nacional

El sistema financiero es el conjunto de entidades que sirven como intermediarias para las
personas fisicas o juridicas que requieren recursos o, al contrario, cuentan con recursos disponibles.
Dicho de otra manera, las entidades intermediarias captan recursos de los superavitarios y los
colocan en los deficitarios. El sistema esta dividido en dos, el sistema formal que son todas las
entidades inscritas y supervisadas, y el informal que son todas aquellas que realizan esta actividad

sin regulacién y a pequefias escalas.

De acuerdo con el listado de entidades sujetas a fiscalizacion publicado por SUGEF en su
pagina web, el sistema financiero formal esta conformado por mas de 50 entidades, las cuales se

agrupan en ocho categorias segln su naturaleza, estos grupos son:
v Bancos Comerciales del Estado.
v Bancos creados por Leyes Especiales.

v" Bancos Privados.
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v' Empresas Financieras no Bancarias.

v Organizaciones Cooperativas de Ahorro Y Crédito.

v’ Entidades autorizadas del Sistema Financiero Nacional para la vivienda.
v' Otras entidades financieras.

v Entidades Mercado Cambiario.

El Sistema Financiero Nacional cuenta con 31.5 billones de colones en total de activos,
donde el 40% se encuentra en bancos comerciales del Estado; en la figura 1 se muestra la

composicion del Sistema Financiero.

3% 3%

m Bancos Comerciales del
estado
m Bancos Privados

40%

11% m Bancos creados por

leyes especiales

® ooperativas de ahorro y
credito
Mutuales

32% Otras entidades
financieras

Figura 3. Sectores que componen el SFN en Costa Rica: Elaboracion propia con datos obtenidos de SUGEF, junio 2017.
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2.1.2 Sector cooperativo

El sector cooperativo estd conformado por 25 cooperativas de ahorro y crédito. Estas
representan el 10% de los activos del Sistema Financiero Nacional, donde las principales
cooperativas son: Coopeservidores, Coopenae, Coopeande, Coopealianza y Coocique. Estas

concentran el 80% del total de activos del sector, informacion que se muestra en la siguiente figura.

m Coopenae

m Coopeservidores

m Coopeande No. 1

m Coopealianza
Coocique

Otras

Figura 4. Cooperativas de ahorro y crédito que componen el SFN en Costa Rica: Elaboracion propia con datos obtenidos
de SUGEF, junio de 2017.

2.1.3 Coopealianza R.L.

Coopealianza es una organizacion creada el 22 de agosto de 1971, producto de la fusion de
dos cooperativas de ahorro y crédito, Coopezel, R.L y Coopesani, R.L., ambas ubicadas en el
distrito de San Isidro de El General del cantoén de Pérez Zeledon, de la provincia de San José, Costa
Rica. A través de su historia, esta cooperativa, la cual es consecuente con su origen, ha tenido varias
fusiones mas, con otras cooperativas de diferentes zonas del pais, lo que le ha permitido consolidar
una red de mas de 50 oficinas fisicas, distribuidas en todo el territorio nacional. Al cierre de julio

2017 Coopealianza cuenta con 398 mil millones en activos representando el 1.25% del Sistema
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Financiero Nacional y el 12.91% del sector cooperativo. Por su naturaleza cooperativa, en la
estructura organizacional el maximo 6rgano directivo es el Consejo de Administracion y a partir
de la Gerencia General, esta estructura esta compuesta por cinco grandes gerencias, que se detallan

a continuacion;

2.1.3.1 Gerencia de Produccion: su objetivo es Administrar la ejecucion de las operaciones
centralizadas, asegurando el cumplimiento de los procedimientos, gestionando los
recursos asignados con el objetivo de asegurar un 6ptimo desarrollo de las actividades
requeridas para la prestacion de los servicios y el logro de los objetivos

organizacionales.

2.1.3.2 Gerencia de Planificacion: se encarga de planificar el desarrollo institucional,
efectuando el control de gestion administrativa y la direccion de los proyectos;
facilitar la mejora de los procesos, administrar el cuerpo normativo institucional,
procurar la gestion de la calidad en la Cooperativa, asi como el desarrollo e
implementacion de la arquitectura empresarial, con el objetivo de integrar los

esfuerzos, procesos y proyectos en el logro de los objetivos institucionales.

2.1.3.3 Gerencia de Comercial: encargada de asegurar el cumplimiento de los objetivos
comerciales de la organizacion (metas), definiendo la estrategia comercial, la cual
incluye: el desarrollo, mantenimiento y mejora de una cartera de servicios rentable,
definicion de los segmentos de mercado, canales de venta y el desarrollo de las
estrategias de mercadeo y ventas, considerando la gestion de los riesgos inherentes a

los procesos de la actividad comercial.

2.1.3.4 Gerencia de Operaciones: asegura el disefio, ejecucion, mantenimiento y mejora de
procesos requeridos para la prestacion de los servicios, de forma que sean eficientes,
efectivos y alineados a la oferta de valor de la organizacion; es a su vez responsable
por la administracion de los riesgos inherentes a la actividad para asegurar la calidad
de los procesos y el establecimiento e implementacion de los controles operativos

requeridos.
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2.1.3.5 Gerencia de Administracién y Finanzas: su objetivo es la rentabilidad, liquidez y
solvencia definida de Coopealianza y Subsidiarias, a través de la eficiente y eficaz
asignacion de sus recursos financieros, para fortalecer la gestion de abastecimiento y
contratacion de los bienes y servicios, proporcionando oportunamente el “Talento
Humano” requerido. Ademads, debera garantizar la oportunidad y calidad de la
informacion financiera para una efectiva toma de decisiones organizacional; basando
todo lo anterior en un enfoque integral de riesgo, para un 6ptimo despliegue de la

funcion y estrategia comercial.

2.1.3.6 Gerencia de Riesgos y Cumplimientos: su fin es asegurar a los niveles directivos y
alta gerencia de Coopealianza, la existencia y supervision de la gestion integral de
riesgos y cumplimiento, a través de la identificacion, evaluacion, mitigacion,
monitoreo y rendicion de informes sobre los riesgos claves que enfrenta la

organizacion, promoviendo el fortalecimiento de la cultura de riesgos y cumplimiento.
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Figura 5. Macroestructura organizacional de Coopealianza: Elaboraciéon propia con datos suministrados por la unidad de
Planificacion de Coopealianza, mayo de 2018.
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La estructura organizacional de Coopealianza es, a simple vista, bastante compleja. Se
caracteriza por un alto nivel de volatilidad, debido al constante cambio y estructuracion requerida

por el ambito tan competitivo en el que se desarrolla. (Coopealianza RL, 2017)

Especificamente, de la cooperativa el Departamento de Crédito, tuvo un papel muy
importante para el desarrollo del proyecto. Dentro de la estructura funcional de la cooperativa, se
establece una Gerencia de Crédito y Cobro, misma que se conforma con dos aristas fundamentales,
estando por un lado la gestion meramente administrativa y de gobernanza que tiene, entre otras
funciones, la definicion de lineamientos, sistemas, métricas y procesos de control que garanticen
que los productos y servicios de crédito ofrecidos por la cooperativa, cuenten con los medios y
sistemas necesarios para la comercializacion, basado en un enfoque de gestion integral de riesgos.
Dentro de esta subunidad se monitorean constantemente el comportamiento de las diferentes lineas
de crédito a fin de garantizar la identificacion y tratamiento oportuno de cualquier situacion que
pueda incidir de forma directa o indirecta en la colocacion de los productos y en el saneamiento de
la cartera correspondiente. Este tratamiento o gestion del que se menciona se ejecuta teniendo en
consideracion los diferentes indicadores de riesgos definidos en la estrategia empresarial, en

funcién del apetito de riesgo de la organizacion, entre otros elementos.

De forma complementaria, y representando la segunda arista de la gerencia, se encuentra
una unidad especializada en la ejecucion de todo lo normado y estipulado por la gobernanza del
proceso de crédito. Esta unidad tiene por objetivo fundamental el garantizar que las solicitudes que
se tramiten cumplan con los lineamientos generales y especificos que se encuentran definidos
segun la linea de producto de que se trate, asegurando asi una cartera de crédito que se ajusta al
perfil de riesgo establecido por la organizacion. Si bien, esta segunda unidad es mas de ejecucion,;
sobre ella recae la responsabilidad de asegurar una atencidon oportuna y eficiente de los tramites de

crédito, puesto que es parte de la cadena de valor ofrecida a los clientes y asociados.

Adicional a las dos unidades internas anteriormente indicadas, existe un Comité de Crédito,
en el cual se valoran aquellos casos que, por su nivel de complejidad o factores particulares, se
asignan a un siguiente nivel de andlisis, a fin de garantizar que la decision final abarque la
integralidad de los intereses de la cooperativa, siempre en pro de una gestion en tiempo y forma de

los riesgos inherentes y derivados.
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2.2.  Aspectos legales/ legislacion que afecta la investigacion en forma directa y/o

indirectamente

Como parte del desarrollo del trabajo de investigacion, es importante considerar el marco
regulatorio tanto interno como externo al cual se encuentra sujeto el pais, la actividad de
intermediacion, el sector y la empresa, esto a razén de abarcar y lograr conceptualizar todos los
aspectos estipulados para el desarrollo oportuno y efectivo de la actividad fundamental de
Coopealianza, la intermediacion financiera, especificamente el Sistema de Banca para el

Desarrollo.

En virtud de lo anterior, se desarroll6 un resumen de regulaciones actualmente vigentes,
que se lograron identificar a partir del analisis de datos previos y un estudio de diferentes fuentes

primarias y secundarias.

2.2.1 Ley 4179 (1968) Ley de Asociaciones Cooperativas y de creacion del INFOCOOP
(Instituto de Fomento Cooperativo): Constituye el instrumento legal mas importante
para el movimiento cooperativista, por cuanto comprende las definiciones basicas
de conceptos vinculados con el cooperativismo, entre otros, la ley define qué es una
cooperativa, principios y normas a los que se deben ajustar todas las cooperativas,

prohibiciones y restricciones, qué es un asociado, sus privilegios, entre otros puntos.

Entre los aspectos mas relevantes de la norma se encuentra la definicion de
las cooperativas como asociaciones voluntarias de personas y no de capitales, la
duracién indefinida de esta, asi como el tipo de responsabilidad limitada con la que
es representada las personas que las conforman. En este de tipo de organizacion las
personas se integran democraticamente, tienen como objetivo primordial llenar sus
necesidades y propiciar la mejora econémica y social de donde se desarrolle. De
igual forma, esta ley viene a definir que el Banco Nacional de Costa Rica a través
de su departamento de Cooperativas serd el organismo de Estado encargado de

cumplir los propositos estipulados en la misma ley.

A través de este marco regulatorio se reglamenta la constitucion y registro

de las cooperativas, establece que la direccion, administracion y vigilancia interna
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de las cooperativas estara a cargo de la Asamblea General de asociados, del Consejo
de Administracion, del Gerente, asi como de los diferentes comités (Vigilancia,

Educacion y Bienestar Social).

Ley 7391 (1994) Ley de regulacién de la actividad de intermediacién financiera de
las organizaciones cooperativas: Mediante esta ley se pretende regular la actividad
de intermediacion financiera en las cuales estan involucradas las organizaciones
cooperativas. La ley promueve el cumplimiento por parte de estas organizaciones
de sus objetivos empresariales, y al mismo tiempo un proceso de administracion de

recursos de terceros eficiente y segura.

La ley llegd a estandarizar lo que significa la intermediacién financiera
cooperativa, definiendo esta actividad como la ejecucion de cualquier acto de
captacion de dinero de sus propios asociados, con el objetivo de destinar dichos
recursos financieros a la prestacion de crédito o a la inversién en el mercado
financiero; todo esto en apego estricto con la definicidn de intermediacion financiera

establecida por el Banco Central de Costa Rica.

Por otro lado, esta Ley establece que Unicamente podran efectuarse las
actividades de intermediacion financiera cooperativa con los propios asociados,
salvo algunas excepciones en esta. Dado lo anterior, se les prohibe a las cooperativas

el desarrollo de estas actividades con terceros no asociados.

Ley 7558 (1995) Ley Organica del Banco Central de Costa Rica: En esta ley se
estipula, entre otros elementos, las principales responsabilidades que tiene el Banco
Central de Costa Rica en lo relacionado con la estabilidad del Sistema Financiero

Nacional y especificamente en la promocion de un sistema eficiente y competitivo.

Este marco regulatorio establece que el Banco Central debe actuar en lo que
sea pertinente, de conformidad absoluta con las prescripciones de los convenios
monetarios y bancarios internacionales certificados por la Republica. Se le da la
potestad para actuar como agente del Estado y eventualmente tendra la

representacion legal y financiera de este en los tramites, las negociaciones, las
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operaciones Yy las decisiones producto de esos convenios. Por ello podra intervenir
en la forma como prevean tales convenios, en la gestion de las instituciones creadas

y mantenidas por los mismos convenios.

Acuerdo 24-00 (2000) Reglamento para juzgar la situacién econémica-financiera
de las entidades fiscalizadas: Establece las normas generales para que la SUGEF
pueda evaluar la situacion economico-financiera de las entidades fiscalizadas, con

el proposito de velar por la estabilidad y eficiencia del sistema financiero.

El acuerdo define la metodologia de evaluacion aplicada por la SUGEF para
emitir un criterio con respecto a la situacion de las entidades, el cual consiste
basicamente en una calificacion global para cada fiscalizado, calificacion que sera
compuesta por una calificacion cuantitativa y otra cualitativa; en lo que respecta a
la calificacidn cuantitativa, esta consta de seis elementos sujetos a analisis definidos
como CAMELS (Capital, Activos, Manejo o Gestidn, Evaluacion de rendimientos,
Liquidez, Sensibilidad a riesgos de mercado). Asimismo, la calificacion cualitativa
se obtendra de una evaluacién “in situ”, para la cual ya se establece la forma de

aplicacion.

La combinacion de ambos resultados (evaluacion cuantitativa y evaluacion

cualitativa) dara por resultado una calificacién global de riesgo.

Acuerdo 27-00(2001) Reglamento para juzgar la situacion econémica-financiera de
las asociaciones mutualistas de ahorro y préstamo para la vivienda: Establece las
normas generales para que la SUGEF pueda evaluar la situacion econémico-
financiera de las Asociaciones Mutualistas de Ahorro y Préstamo; con el proposito

de velar por la estabilidad y eficiencia del sistema financiero.

Al igual que en el acuerdo 24-00 “Reglamento para juzgar la situacion
econOmica-financiera de las entidades fiscalizadas”, la superintendencia emite un
criterio con respecto a la situacion del evaluado, a través de la aplicacién de una

medicion cuantitativa, la cual es conformada por los indicadores de la ficha
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CAMELSS descrita anteriormente. Asimismo, una medicion cualitativa que

obedece a un analisis realizado en el sitio del ente examinado.

Acuerdo 3-06 (2006) Reglamento sobre la suficiencia patrimonial de entidades
financieras: Mediante este reglamente se establecen los estandares metodolégicos
para realizar el calculo de la suficiencia patrimonial de las entidades financieras. Se
definen conceptos esencias empleados en el proceso de calculo de la suficiencia

patrimonial de las entidades fiscalizadas.

Dentro de las definiciones del acuerdo se puede encontrar la
conceptualizacién de capital base. Este el monto resultante de la suma de capital
primario (capital donado, reserva legal, entre otros) mas el capital secundario
(ajustes al patrimonio por revaluacién de bienes inmuebles, aportes por capitalizar,
contribuciones no capitalizables, entre otros). A la suma de estos dos elementos -
capital primario y secundario- se deben aplicar algunas deducciones ya previamente
definidas en el acuerdo. Estas obedecen a participaciones en el capital y las
inversiones en deuda subordinada en capital de otras empresas ademéas de los
créditos otorgados a la sociedad controladora de su mismo grupo financiero.

Adicionalmente, se establecen los pardmetros o ponderaciones que se deben
considerar al momento de realizar el equivalente de los diferentes factores

involucrados para la definicion y ajuste de las cuentas en la ficha CAMELSS.

Ley 8262 (2002) Ley de fortalecimiento de las pequefias y medianas empresas y sus
reformas: Esta ley tiene como objetivo fundamental crear el marco normativo que
propicie un sistema estratégico de desarrollo duradero a largo plazo, el cual permita
el desarrollo productivo de las pequefias y medianas empresas, también conocidas
como MiPymes, posicionando este sector como protagonico ante la necesidad de

dinamizar el proceso de desarrollo econémico y social.

Adicional a su objetivo fundamental, esta ley establece también una serie de
objetivos especificos, entre los que se pueden citar: fomentar el desarrollo robusto e

integral de las MiPymes, promover el establecimiento de condiciones de apoyo
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dirigido a las MiPymes, garantizar la formacion de mercados altamente
competitivos, facilitar el acceso de MiPymes a mercados de bienes y servicios, entre

otros.

Se establece el Consejo Asesor Mixto de la Pequefia y Mediana Empresa,
como el 6rgano asesor del Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC).
Asi también, se formaliza la creacion del FONDOMIPY ME, el cual tendré como fin

fomentar y fortalecer el desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa.

Ley 8634 (2008) Ley Sistema de Banca para el Desarrollo: Se establece
formalmente el término de Sistema Banca para el Desarrollo (SDB) estableciendo
como objetivo fundamental, fungir como un mecanismo que propicie financiar e
impulsar proyectos acordes con el modelo de desarrollo del pais. Igualmente, define
la integracion del Sistema, indicando como parte de su composicion, a todos los
intermediarios financieros publicos, asi como el Instituto de Fomento Cooperativo
(INFOCOOP), aquellas instituciones u organizaciones de caracter estatal y no
estatal que gestionan y canalizan recursos publicos para el financiamiento de

diferentes tipos de proyectos.

Bajo este mismo marco regulatorio se establecen claramente las obligaciones
adquiridas por los integrantes del Sistema de Banca para el Desarrollo, citando de
forma general, entre otras, la definicion de programas de apoyo financiero y de
servicios no financieros dirigidos a los sujetos beneficiarios establecidos en la ley,
determinando que estos programas deberan ser aprobados por un Consejo Rector.
Otras responsabilidades consisten en promover la informacion que el Consejo
Rector le solicite, acatar todo tipo de directrices y lineamientos de control y
evaluacidn, acatar cualquier regulacion prudencial que emita la SUGEF, entre otros

aspectos relevantes.

En esta ley se definen los objetivos primordiales del Sistema de Banca para
el Desarrollo, su razén de ser y el papel a desempefar dentro del Sistema Financiero
Nacional, asi como muchos elementos mas, relacionados con la regulacién

propiamente dicha del Sistema Banca para el Desarrollo.
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Ley 9274 (2014) Reforma Integral de la Ley N.° 8634, Ley del Sistema de Banca
para el Desarrollo y Reforma de Otras Leyes: Como su nombre lo indica, comprende
un ajuste integral a la ley 8634, implementando una mejoria significativa en los
aspectos estratégicos por seguir, con el proposito de estimular el auge de este
sistema de financiamiento. Por otra parte, se realizan aclaraciones en lo
correspondiente a los objetivos mismos del Sistema de Banca para el Desarrollo, de
sus integrantes, beneficiarios, asi como el protagonismo que ejerce cada una de las
figuras que intervienen.

Acuerdo AG-1583-197-2016 (2017) Reglamento operativo sobre la actividad
crediticia de primer y segundo piso de los bancos participantes en el Sistema de
Banca para el Desarrollo: A través de este reglamento se determinan cuéles son las
disposiciones minimas de operacion que deberan ser facilmente observables, en el
desarrollo del proceso y actividades relacionadas con la colocacion de crédito, ya
sea, por operaciones de primer o segundo piso. Se define, asimismo, operaciones de
primer piso como aquellas en las cuales, se da una relacion directa con el
beneficiario final; mientras que en las operaciones de segundo piso se da una
relacién indirecta con el consumidor final o usuario de los fondos SBD, y la relacién
de primera mano se establece con la entidad que funge las funciones de agente
colocador, que, a saber, son aquellas organizaciones acreditadas que realizan
operaciones de primer piso con autonomia del banco o entidad acreditada.

Por otro lado, el reglamento también define y estipula las responsabilidades
y forma de registro del agente corresponsal, el cual se determinar como aquella
organizacién que, de acuerdo con un contrato, asume la potestad de fungir como

medio de vinculacion con los posibles sujetos de crédito.

Como parte importante, el reglamento muestra una seccion o articulo
especifico sobre la gestion de riesgos, dejando claramente sefialado que tanto el
banco como sus agentes colocadores son responsables directos de la gestion de los
riesgos de crédito, liquidez, legal, operativo y de legitimacion, propiamente
inherentes a la ejecucion del programa, definiendo lineamientos generales a fin de

garantizar que la gestion de los riesgos se haga conforme a la naturaleza de la
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organizacion, su tamarfio y particularidades y, hace hincapié en la relevancia de los

sistemas de informacion, asi como en su mantenimiento, seguridad y respaldo.

Como se pudo apreciar, el entorno y condiciones internas vinculadas con el giro de negocio
de Coopealianza, la vuelven una empresa compleja dada la cantidad de regulaciones y condiciones
que debe cumplir a cabalidad para desarrollar sus funciones dentro de un marco de regulaciones
establecidas. Desde la colocacion tradicional de crédito, hasta la colocacion de créditos de tipo
Banca de Desarrollo, cuentan con lineamientos especificos en salvaguarda de los intereses de los
terceros, y en el caso particular de las entidades financieras, la existencia de la Superintendencia
de Entidades Financieras (SUGEF) trata de garantizarle a los usuarios de recursos financieros, la
estandarizacion de medidas y controles que generen un nivel de credibilidad y transparencia de las

organizaciones sujetas a su supervision. Este el caso de Coopealianza.
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Debido a la importancia de las micros, pequefias y medianas empresas (MiPymes) en la
economia costarricense, ha existido un constante interés por facilitar el acceso de este tipo de
empresas a los servicios financieros, en especial al crédito, en el sistema financiero formal de Costa
Rica. En el siguiente marco tedrico se presenta una descripcién de las principales variables que son
necesarias para el desarrollo de la investigacion, asi como los avances mas importantes en materia
de Sistema de Banca para el Desarrollo (SBD), ademas de cual es el papel que tiene el SBD en el
sistema financiero y como se origina, sus principales objetivos y de donde surge el dinero del SBD
para otorgar los créditos.

El SBD es una politica publica fundamental para la inclusion financiera y la generacién de
empleo, mediante la promocion de una modernizacién y transformacion productiva de la pyme y

el emprendedor; de ahi la importancia de conocer todo lo que envuelve este importante tema.
3.1 Sistema financiero nacional y sus elementos

Un aspecto de relevancia en el presente estudio es el sistema financiero nacional el cual
comprende un conjunto de entidades que sirven como intermediarias para las personas tanto fisicas
como juridicas que demandan recursos o, al contrario, cuentan con recursos disponibles. Las
entidades intermediarias dentro de otras funciones se encargan de captar recursos de los
superavitarios y los colocan en los deficitarios. El sistema esta dividido en dos, el sistema formal
que son todas las entidades inscritas y supervisadas, y el informal que son todas aquellas que

realizan esta actividad sin regulacion y a pequefas escalas.

Cabe resaltar que el sistema financiero nacional se ve regulado por una stper intendencia
la cual es la SUGEF, en la cual se puede encontrar, que su esencia es velar por un eficiente
funcionamiento apegandose a las disposiciones legales y reglamentarias, para de esta forma
garantizar una estabilidad y solidez en el sistema y salvaguardar el interés de la colectividad.
Conforme a lo divulgado por SUGEF en su pagina web, el sistema financiero formal se conforma
por mas de 50 entidades las cuales se agrupan en ocho categorias segun su naturaleza, las cuales

son:
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3.1.1 Bancos del sistema bancario nacional

Los Bancos del Estado se catalogan como instituciones autonomas de derecho publico, con
personeria propia y ademas independiente en materia de administracion. Una de las caracteristicas
mas relevantes para este grupo, es que cuentan con la garantia del Estado. En este conjunto

podemos encontrar al Banco Nacional de Costa Rica y al Banco de Costa Rica.
3.1.2 Bancos creados por leyes especiales

Las instituciones que lo conforman son instituciones de derecho publico no estatal, con
personeria y patrimonio propio con autonomia administrativa cuyo funcionamiento se regira
mediante las normas del derecho pablico. Uno de sus principales objetivos consiste en dar
proteccién econdmica y bienestar a los trabajadores, procurando el desarrollo econémico esencial
mediante el ahorro y la satisfaccion de sus necesidades mediante el crédito, dentro de este grupo
se puede encontrar al Banco Popular y de Desarrollo Comunal y Banco Hipotecario de la Vivienda.

3.1.3 Bancos privados

Los bancos privados se constituyen como sociedades anénimas o como uniones 0
federaciones cooperativas, los cuales deberan operar con la autorizacion expresa de la
Superintendencia General de Entidades Financieras, en los cuales se pueden encontrar entre otros
el BAC, BCT, Banco Davivienda etc.

3.1.4 Empresas financieras no bancarias

Estas empresas para poder operar deberan constituirse como sociedades anénimas, estar
autorizadas por la SUGEF y cumplir con las condiciones establecidas en la ley 5044 dentro de sus
operaciones pueden ofrecer préstamos o créditos, realizar operaciones de fideicomiso entre otras.

En estas podemos encontrar Financiera Cafsa S.A, Financiera Comeca S.A entre otras.
3.1.5 Organizaciones cooperativas de ahorro y credito

Las organizaciones cooperativas de ahorro y crédito son entidades de caracter privado, de
naturaleza cooperativa, que se componen con el proposito de promover el ahorro entre sus

asociados y de crear, con el producto de esos recursos, una fuente de crédito que se les traslada a
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un costo razonable, para resolver sus necesidades. Las cooperativas de ahorro y credito son
sociedades cuya esencia social es servir a las necesidades financieras de sus socios y de terceros,
mediante el ejercicio de las actividades propias de las entidades de crédito. Las principales
cooperativas son: Coopeservidores, Coopenae, Coopeande, Coopealianza y Coocique; estas relinen

el 80% del total de activos del sector.
3.1.6 Entidades autorizadas del Sistema Financiero Nacional para la vivienda

Entidades de interés publico cuyo objetivo principal es fomentar el ahorro y la inversion
nacional y extranjera, para recaudar recursos financieros y procurar la solucion del problema

habitacional. En ella se encuentra Grupo Mutual Alajuela y Mutual Cartago de ahorro y préstamo.

Segun lo establece la Ley Reguladora de Empresas Financieras no Bancarias, ley nimero
5044, se considera empresa financiera no bancaria, la persona juridica, bancos u otras entidades
publicas o privadas reguladas por ley especial, que realicen intermediacién financiera en los

términos definidos en la Ley Organica del Banco Central de Costa Rica.

Para poder operar como tales, las empresas financieras no bancarias deben constituirse
como sociedades anonimas, estar autorizadas por la Superintendencia General de Entidades
Financieras y cumplir con las condiciones establecidas en esta ley y en la Ley Orgéanica del Banco

Central de Costa Rica.

3.1.7 Otras entidades financieras

En esta se encuentra la caja de ahorro y préstamo de la Ande cuyo objetivo es brindar un

servicio mas practico para sus asociados.
3.1.8 Entidades del Mercado Cambiario

Dichas entidades tienen como su principal funcién el mercado cambiario para las distintas
monedas como lo hacen Casa de Cambio Tele Délar Expreso S.A, Global Exchange Casa de
Cambio S.A entre otras.

Todos estos grupos de entidades participan en el Sistema Financiero, con sus enfoques,

nichos de mercado, limitaciones o cualquier situacion particular como las explicadas. De esta
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manera, conociendo que es la intermediacion financiera y los principales actores, definir cual es el

papel que tiene el SBD en este sistema y cOmo se origina.
3.2 Demanda de credito

Dentro de la estructura de negocio l6gica que poseen las entidades de intermediacién
financiera, se debe dar para que exista como tal, un proceso de colocacion de crédito, refiriéndose
a este como la actividad de utilizar recursos financieros de entes o personas superavitarias para ser
colocados en figuras deficitarias, o bien, con alguna limitacién de disposicion de recursos

financieros.

Para que se dé este proceso de colocacidn, deben existir necesariamente, al igual que en
todos los demas procesos de compra y venta, una demanda y una oferta del producto o servicio en
cuestion, los cuales, en conjunto con otros elementos complementarios como el mercado,
promocion, entre otros, viene a crear el entorno necesario para que se dé el proceso de captacion
de recursos por parte de una entidad y la colocacidn de estos en otras entidades o0 personas fisicas,
de una manera regulada, asi como se sefiala a continuacién, la intermediacion financiera tiene como

funcién principal “promover la transferencia de fondos de los ahorradores a los inversionistas”
(Ortiz et al., 2009, p. 102).

Definido lo anterior, se puede decir entonces que, la demanda de crédito viene a estar
representada por la necesidad que presentan los diferentes usuarios, consumidores y/o clientes, en
un momento de tiempo determinado con relacion al consumo o uso del producto o servicio, en este

caso, financiamiento.

La demanda es una variable que puede verse influida por una gran cantidad de elementos,
de los cuales en gran medida dependera el éxito del producto o servicio ofertado. Entre los
elementos que pueden interferir en la demanda, se pueden mencionar la cantidad de dinero
disponible en la economia local; es decir, a mayor dinero disponible en las personas, mayor
posibilidad de consumo, siendo la cantidad de personas, o también denominado “poblacién”, otro
de los elementos que se vincula con la determinacion de la demanda. Por otro lado, existen
elementos que se relacionan méas con el producto/servicio o con caracteristicas propias de la

poblacion. Estas son el precio con que se oferte el bien o servicio, los gustos de las personas que
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conforman el entorno donde se comercializa, las modas vigentes en el momento de la
comercializacion. Dicho de otra forma, los atributos que una poblacion determinada identifica de
un producto o servicio. Estas caracteristicas les motivan a seleccionar un determinado producto o

servicio, entre una o varias opciones disponibles.
3.3 Oferta

En conjunto, los elementos mencionados en el punto 3.2 determinan la demanda; sin
embargo, por si sola, esta no significa nada; ya que, necesariamente debe existir una contraparte
Ilamada oferta, la cual se define como la cantidad determinada de bienes o servicios que personas
productoras o comercializadoras de productos o servicios, estan dispuestos a vender a los
consumidores bajo ciertas condiciones determinadas o concretadas. Existe adicionalmente un
elemento complementario que permite que se dé la interaccién entre la oferta y la demanda; un
medio en donde se materializa la relacion entre los oferentes y los demandantes. Este es el mercado,
el cual, por si solo considera una serie de factores que influyen tanto en la determinacion de la
demanda como de la oferta. De ahi la importancia, de que los empresarios tengan siempre presente
las caracteristicas de ese mercado, pues en funcion de las necesidades de los posibles clientes o
usuarios y considerando también las diversas particularidades del entorno, es de donde se partird
hacia una definicion clara y realista de estrategias con las cuales posicionarse y lograr que se dé la

aceptacion del producto o servicio ofrecido.
3.4 Oferta de crédito

Ahora bien, si la oferta corresponde a la cantidad determinada de bienes o servicios que
personas productoras o, comercializadoras de productos o servicios estan dispuestos a vender a los
consumidores bajo ciertas condiciones determinadas o concretadas, entonces se puede decir que al
hablar de oferta de crédito, se entiende como la accion que las diferentes personas fisicas o juridicas
llevan a cabo para que otras personas dispongan recursos financieros (crédito) y que producto de
esta accion, se espera percibir una retribucién igualmente econémica a través de un término
denominado “margen de intermediacion”, el cual consiste en la diferencia dada, entre el costo de

obtener los recursos y el beneficio generado a partir de la colocacion del dinero.
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3.5 Sistema de Banca para el Desarrollo

El Sistema de Banca para el Desarrollo, se define en la ley 8634, como un mecanismo de
financiamiento para los emprendedores, cuyo objetivo es impulsar, orientar y financiar proyectos
productivos que son viables técnica y econdmicamente en las micro, pequefias y medianas

empresas; el cual se basa en la Ley del Sistema de Banca para el Desarrollo.

El SBD y su primer momento historico se da en el afio 1914, fecha en la cual el presidente
Alfredo Gonzalez Flores establece las Juntas Rurales de Crédito (JRC) del Banco Nacional de
Costa Rica (BN). Es el afio 1948 cuando se nacionaliz6 la banca, hecho con el cual se le dio mayor
fortaleza al accionar de las JRC. Ademas, surge la reforma bancaria de 1995, en tanto que con esta
se admitio que las instituciones financieras privadas pasaran a formar parte del Sistema Bancario
Nacional (SBN), al permitirles captar depdsitos de cuenta corriente, vender certificados de
inversion emitidos por el Banco Central y otorgar crédito en dolares.

También cabe destacar, el fortalecimiento que a partir de ese momento se les dio a los entes
supervisores de la intermediacion financiera. Finalmente, es en el afio 2008 cuando se promulga la

Ley del Sistema de Banca para el Desarrollo N.° 8634.

El SBD es un sistema ordenado y articulado, en el cual participan, micro y pequefios
empresarios 'y emprendedores, entidades financieras privadas y publicas, el INA y otras
instituciones gubernamentales. Todas unidas por el objetivo de promover el Parque Empresarial

MiPymes, mediante una serie de servicios financieros y no financieros.

El Sistema de Banca para el Desarrollo canaliza los recursos a través de operadores
financieros acreditados, por lo que no atiende solicitudes de crédito en su oficina. Tiene su
fundamento legal en la Ley 9274 o “Ley de Reforma Integral de la Ley 8634, Ley del Sistema de

Banca para el Desarrollo, y Reforma de otras Leyes”.

Dentro de la estructura organizativa del SBD, el Consejo Rector es la maxima autoridad y

esta integrado por los siguientes miembros:

El titular del Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC), y el titular del

Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG). Un representante del sector industrial y de servicios
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designado por la Camara de Industrias de Costa Rica. Un representante del sector agropecuario
designado por la Camara Nacional de Agricultura y Agroindustria. Un miembro independiente,
nombrado por el Consejo de Gobierno mediante terna remitida por el Colegio de Profesionales en
Ciencias Economicas de Costa Rica. La Secretaria Técnica es la instancia encargada de la

ejecucion, articulacién, coordinacion e implementacion de los alcances de la Ley 9274,

Dentro de los principales objetivos del SBD que define la ley, se encuentra el establecer las
politicas y acciones pertinentes que contribuyan con la inclusion financiera y econémica de los
sujetos beneficiarios de esta ley, establecer las politicas crediticias aplicables al SBD, que motiven
el desarrollo, la productividad y la competitividad de los sectores productivos, tomando en

consideracién el plan nacional de desarrollo y las politicas publicas que se emitan al respecto.

Financiar proyectos productivos mediante la implementacion de mecanismos crediticios,
avales, garantias y servicios no financieros y de desarrollo empresarial, ademas de establecer
condiciones financieras, de acuerdo con las caracteristicas especificas, asi como los requerimientos

del proyecto y de la actividad productiva que se apoye.

Promueve Y facilita la participacion de entes publicos y privados que brinden servicios no
financieros y de desarrollo empresarial, con el propésito de fortalecer el desarrollo y la

competitividad de los beneficiarios de esta ley.

El SBD fomenta la innovacién, transferencia y adaptacion tecnoldgica orientada a elevar la
competitividad de los sujetos beneficiarios de esta ley. En el caso del sector agropecuario canaliza
por medio de instancias publicas como privadas que fomenten la innovacion, investigacion y

transferencia de tecnologia.

Este sistema colabora al desarrollo productivo en las diferentes regiones del pais, por medio
de los mecanismos que establece la ley, fomentando la asociatividad y apoyando las estrategias

regionales de los ministerios rectores.

Ademas, implementa mecanismos de financiamiento para fomentar el microcrédito con el
fin de desarrollar proyectos productivos. Asi como, promueve Y facilita la creacion de empresas, a
los beneficiarios de esta ley, por medio de instrumentos financieros, avales, capital semilla y capital

de riesgo.
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El dinero del SBD para otorgar los créditos se origina de tres fondos diferentes donde cada
uno posee caracteristicas y particularidades distintas. El primer fondo es nombrado Fidecomiso
Nacional para el Desarrollo (FINADE), el segundo es el Fondo de Financiamiento para el
Desarrollo (FOFIDE) y por altimo el Fondo de Créditos para el Desarrollo. A continuacion, se

explicara tedricamente cada uno de ellos:
a. El Fideicomiso Nacional para el Desarrollo (FINADE)

Son los recursos propios del Sistema de Banca para el Desarrollo, que se emplean para la
emision de avales y para otorgar servicios de desarrollo empresarial y otras facilidades. Este fondo
ha otorgado financiamiento a alrededor de 33.000 individuos y pequefias empresas. EI FINADE
comenz0 sus operaciones con un capital de 22.780,00 millones de colones en el afio 2008. EI

FINADE tiene dos funciones esenciales:
Brindar financiamiento

En especial de Banca de Segundo Piso (operaciones crediticias, arrendamiento financiero y
operativo, microcréditos, factoraje y proyectos del sector agropecuario). Con autorizacion previa

el FINADE puede hacer también operaciones de Banca de Primer Piso.
Facilitar garantias y avales

Con el otorgamiento de garantias y avales se podra garantizar todo tipo de operaciones de
crédito, en todos los integrantes que cuenten con una licencia como operador financiero del SBD,

aprobada por el Consejo Rector, este 6rgano determinara el monto asignado a este fondo.
b. Fondo de Financiamiento para el Desarrollo (FOFIDE)

Los recursos no son propiamente del SBD, son aportados por los bancos publicos y
corresponde al 5% de sus utilidades al afio. EI Consejo Rector del SBD es quien aprueba los

programas y productos sujetos de financiamiento.

Los fondos adquiridos son administrados por cada uno de los bancos publicos. Para utilizar

este fondo cada banco debera contar con un programa de crédito especial con el fin de usar estos
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recursos. Por ejemplo, la creacion del programa BN Mujer realizado por el Banco Nacional, que

fue aprobado por el Consejo Rector del Sistema de Banca para el Desarrollo.
c. Fondo de Crédito para el Desarrollo (FCD)

El dinero de este fondo no es del Sistema de Banca para el Desarrollo propiamente, sino de
los bancos privados; pero, el Consejo Rector del SBD debe aprobar los programas y las
condiciones, en las cuales se prestaran estos recursos a los sectores prioritarios. Definida dicha Ley,
este fondo se origina de lo que se conoce como “Peaje Bancario”, que corresponde al 17% de las
captaciones a 30 dias o menos que los bancos privados deben trasladar a los estatales, segun el

articulo 59, opcion i) de la Ley Organica que aplica el Sistema Bancario Nacional de Costa Rica.

Esa ley también otorga la posibilidad a los bancos privados de prestar el 10% de sus
captaciones a 30 dias 0 menos, directamente, y abrir cuatro sucursales fuera de la Region Central.
Esta es la opcion ii) de la mencionada ley, pero ningin banco habia usado esta alternativa. Eso
cambiard y en los proximos meses; este fondo entrara en operacién; pero, estos deben desarrollar
programas para la atencion de los beneficiarios de la Ley N° 9274. Este fue precisamente uno de
los aspectos que se abordé en la nueva normativa, pues anteriormente una serie de inconvenientes

impedian su uso.
3.6 Concepto PYME

Dentro del desarrollo del trabajo es indispensable comprender que se entiende por PYME,
por sus siglas, pequefias y medianas empresas (MiPymes), El articulo 3 de la ley 8262: LEY DE
FORTALECIMIENTO DE LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS indica: - Para todos
los efectos de esta Ley y de las politicas y los programas estatales o de instituciones publicas de
apoyo a las MiPymes. Se entiende por pequefia y mediana empresa (PYME) toda unidad productiva
de caracter permanente que disponga de recursos fisicos estables y de recursos humanos, los
maneje y opere, bajo la figura de persona fisica o persona juridica, en actividades industriales,

comerciales o de servicios.

Ademas, las empresas se clasifican segun actividad empresarial como industrial, comercial

y de servicios. En Costa Rica para acceder a servicios y beneficios que otorga la ley, estas deben
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adquirir la condicion PYME que extiende el Ministerio de Economia, Industria y Comercio.
(MEIC).

Otro tipo de clasificacion que identifica a este tipo de empresa es el tamafio de esta. El
tamafio se determina mediante la ponderacion matematica de una formula que las clasifica segun
actividad empresarial, y que contempla el equipo de trabajo personal promedio, contratado en un
periodo fiscal, el valor de los activos, el valor de sus ventas anuales y el valor de los activos totales.
Dependiendo de dicha férmula, la empresa se clasifica como, microempresa, pequefia empresa y

mediana empresa.

Para el presente estudio se utilizo el criterio que define el proyecto PYME del Ministerio
de Economia, Industria y Comercio (MEIC) y el Instituto Nacional de Aprendizaje (INA) y la
red de apoyo PYME, se define MiPyme a “toda unidad productiva de caracter permanente que
disponga de los recursos humanos, los maneje y opere, bajo las figuras de persona fisica o de
persona juridica, en actividades industriales, comerciales, de servicios o agropecuarias que
desarrollen actividades de agricultura organica.” (PYME Costa Rica, 2018). De esta manera,
son agentes que dinamizan la economia del pais, generan empleo y servicios o productos en el

mercado.

3.7 El apalancamiento de la empresa

Todas estas empresas requieren de herramientas que ayuden a su desarrollo; dentro de las
principales se utiliza el apalancamiento. Se comprende por apalancamiento el simple hecho de
utilizar endeudamiento para financiar una operacién. Las diversas formas de apalancamiento son
todas aquellas herramientas que pueden contribuir a la mayor eficiencia de la empresa. Como en
cualquier situacién de la vida, apalancamiento significa apoyarse en algo para lograr que un

esfuerzo en una direccion se traduzca en un incremento mas que proporcional en los resultados.

La adquisicién de recursos, especialmente el activo fijo (propiedad, planta y equipo), cuyo
financiamiento se hace mediante deuda, viene a producir un cambio en la organizacion financiera
pues se genera un incremento en los activos y en los pasivos, cuando se adquiere con deuda. Lo
esperado es que el aumento en los activos lleve consigo, mejoras en la capacidad de generar bienes
y servicios para la empresa, tanto en términos de estimular las ventas como de alcanzar mejoras en

los procesos productivos que conducen a una mejor administracion de los gastos, llegando con todo
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ello a mejorar la utilidad de operacion. Paralelo a esto, el crecimiento en los pasivos con deuda
Ileva implicito el incremento en los gastos por intereses, los cuales causan una disminucion en la
utilidad neta. Estas afectaciones en la utilidad del periodo la impactaran de manera positiva o

negativa, dependiendo de cual sera mayor, si el incremento o la disminucion.

En el caso particular del bien objeto de este estudio, el crédito (financiamiento), se
caracteriza por ciertos elementos que vienen a determinar el grado de consumo o aceptacion que
este tenga dentro del mercado en el cual se comercializa. Entre otras, estas caracteristicas son la
tasa de interés, la cual consiste en el margen de ganancia que obtiene el ente intermediario producto
de la colocacion del crédito. La tasa de interés; conocida como el valor del dinero a través del
tiempo, se representa por medio de un porcentaje que, aplicado a un monto concreto y bajo un

periodo determinado, define el abono 0 monto generado por la prestacion del dinero.

En el negocio de intermediacion se presentan dos clases de tasas de interés. Una tasa
denominada pasiva, la cual representa el porcentaje que paga la institucion a quién deposita dinero,
conocidos también como superavitarios. Por otro lado, se presenta la tasa activa, la cual, por el
contrario, segun sean las condiciones del mercado, es el monto que cobra la entidad a aquellas
personas fisicas o juridicas que han consumido sus productos crediticios. La diferencia entre tasa
activa y tasa pasiva constituye, la ganancia percibida por la entidad. Esta diferencia se conoce como

margen de intermediacion.

Otro de los elementos vinculados con el negocio de intermediacion, estd dado por la
garantia requerida, la cual consiste en el respaldo con que cuenta el ente intermediador en caso de

que el consumidor no pueda hacer frente al monto por pagar, resultado de la tasa de interés aplicada.

Existen diferentes tipos de garantias; entre estas se pueden mencionar las garantias reales,
dentro de las cuales se encuentran las hipotecas que consisten en aquellas garantias que se aplican
sobre un bien inmueble. Existen también las denominadas garantias personales, las cuales consisten
en personas que adquieren un compromiso de asumir el pago de la deuda asumida por el
consumidor, en caso de que este no cumpla con el pago estipulado contractualmente entre él y la

entidad prestadora.
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Tanto la garantia como la tasa de interés estdn dadas por el monto que se coloque,
comprendiendo este término como la cantidad determinada requerida por el consumidor, el cual es
abastecido por la entidad intermediadora, a este se le aplica la tasa de interés activa definida, monto
que serd el cancelado mensual, anual, semestral o bajo la frecuencia definida, durante el plazo de

tiempo establecido en el contrato determinado entre las partes.

Dentro del apalancamiento se tienen dos tipos, apalancamiento financiero y operativo.
Inicialmente se puede definir el apalancamiento financiero como la capacidad de la empresa para
emplear los cargos financieros fijos, con el fin de aumentar al méximo los efectos de los cambios

en las utilidades antes de intereses e impuestos sobre las utilidades o rendimientos por accion.

El apalancamiento financiero consiste en utilizar algin mecanismo para aumentar la
cantidad de dinero que podemos destinar a una inversion. Es la relacion entre capital propio y el

realmente utilizado en una operacion financiera.

En este tipo de apalancamiento, los cargos fijos no se ven afectados por las utilidades antes
de intereses e impuestos; ya que, deben de ser pagados independientemente de la cantidad de
utilidades antes de intereses e impuestos con las cuales se cuenta, para hacerles frente. Ahora,
dentro de este tipo de apalancamiento se encuentra la siguiente clasificacion:

Apalancamiento financiero positivo: Se dice que el apalancamiento financiero es positivo
cuando la obtencidn de fondos provenientes de préstamos es productiva. Esto quiere decir que la
tasa de rendimiento que se alcanza sobre los activos de la empresa es mayor a la tasa de interés que
se paga por los fondos obtenidos por préstamos.

Apalancamiento financiero negativo: Se da cuando la obtencion de fondos provenientes
de préstamos es improductiva, es decir, cuando la tasa de rendimiento alcanzada sobre los activos

de la empresa es menor a la tasa de interés por los fondos obtenidos en calidad de préstamo.

Apalancamiento financiero neutro: Esta situacion se presenta cuando la obtencion de
fondos provenientes de préstamos llega al punto de indiferencia; es decir, cuando la tasa de
rendimiento que se alcanza sobre los activos de la empresa es igual a la tasa de interés pagada por

los fondos provenientes de préstamos.
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El apalancamiento operativo consiste en utilizar costes fijos para obtener una mayor
rentabilidad por unidad vendida. Dado que al aumentar la cantidad de bienes producidos los costes
variables aumentaran a un menor ritmo y con ello también los costes totales (costes variables méas
costes fijos) aumentaran a un ritmo més lento, segun se vaya aumentando la produccién de bienes,

resultando en un mayor beneficio por cada producto vendido.

Se conoce al apalancamiento operativo como la relacion entre costes fijos y costes variables
utilizados por una empresa en la produccion de bienes. Gracias al apalancamiento operativo un
negocio logra reducir los costes totales de produccion, una vez haya producido méas de una
determinada cantidad; es decir, a medida que el volumen de ventas en la empresa aumenta, cada
nueva venta contribuye menos a los costes fijos y mas a la rentabilidad. Por tanto, el
apalancamiento operativo permite a las empresas gozar de un mayor margen bruto (precio de venta
menos costes variables) en cada venta. Podemos saber que una empresa tiene un alto grado de

apalancamiento operativo si el margen bruto de sus ventas es muy elevado.
3.8 Metodologias de costeo

En el presente estudio, como se plante6 en los objetivos, es de suma relevancia conocer y
medir la rentabilidad operativa que puede generar un producto financiero como lo es SBD, por lo
cual las metodologias de costeo como se reflejard son de suma importancia para cumplir y mostrar
los resultados que se pretenden descubrir, por lo tanto todos los movimientos financieros
provocados por la operacién y ejecucion de los procesos de Coopealianza, entre ellos la
intermediacion financiera, y sus subprocesos como lo es el SBD, son procesados en herramientas
de control y registro como el sistema contable, que como entidad regulada debe acatar las Normas
Internacionales de Informacion Financiera (NIIF), asi definido en el acuerdo SUGEF 34-02.
Ademas, la madurez en TI permite a Coopealianza contar con un sistema robusto de
contabilizacién. Estos permiten analizar y fundamentar las decisiones de gestion, bien lo indica
Guajardo & Andrade (2008) “las empresas no pueden competir si no cuentan con sistemas de
informacion eficientes, entre ellos destaca el sistema de contabilidad. S6lo mediante la informacion
proporcionada por el sistema contable es posible tomar decisiones adecuadas.” (p.13). Entonces,

para este proyecto, los sistemas contables toman gran relevancia para la obtencion de informacion
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financiera que permita la determinacion de los costos e ingresos del proceso, en este caso las

operaciones de crédito del SBD.

Para determinar los costos, existen varias metodologias por las cuales se pueden optar. Entre
ellas destacan el Costeo Variable, el cual se enfoca en los costos que incurre la empresa por la
generacion del producto, dejando de lado los costos fijos con que cuenta la empresa. Horngren
(2012) lo define como “un método de costeo del inventario donde todos los costos variables de
manufactura (directos e indirectos) se incluyen como costos inventariables. Todos los costos fijos
de manufactura se excluyen de los costos inventariables” (p.301). Es decir, en el caso del proceso
de colocacidn de crédito, los costos fijos estarian excluidos, y se incluirian Unicamente los costos

adicionales por la colocacion del crédito, comisiones a vendedores, papeleria, analisis, entre otros.

Otro modelo de costeo es el Costo por Absorcidn, que, a diferencia del Costeo Variable, los
costos fijos si se incluyen y son absorbidos por el proceso de venta. Por otra parte, el Costo Directo
y Basado en Actividades (ABC), es mucho mas complejo, ya que no hace distribuciones generales
del costo, sino que es especifico. Horngren (2012) indica que “El costeo basado en actividades
(ABC) mejorara un sistema de costeo al identificar las actividades individuales como los objetos
de costos fundamentales. Una actividad es un evento, una tarea o una unidad de trabajo que tiene
un propdsito especificado”. (p.146). Es decir, a cada producto se le asocian sus costos reales; cada
operacion de crédito colocada tendria una trazabilidad en la cual se indican los costos en los cuales
la empresa ha incurrido, a partir de mano de obra, insumos y cualquier otro costo que pueda
cuantificar y afecte el resultado de la empresa. Sin embargo, requiere de sistemas de control

bastante avanzados.

Costa Rica ha llevado a cabo ciertas reformas que han favorecido la participacion de la
banca privada en el mercado costarricense; también se fortalecid la regulacion y la supervision
financiera. Esto se evidencia en una mayor disponibilidad de productos y servicios financieros para
los costarricenses. Las reformas han permitido bajar las tasas de interés, reduciéndose el margen
de intermediacion financiera. Ademas, permitio que la profundizacién financiera se incrementara
notablemente. Como se pudo apreciar, hay diversos elementos que envuelven un sistema de
financiamiento como lo es el SBD. De ahi la importancia de conocer todos estos elementos con el

fin de interpretar de una mejor manera el desarrollo de los siguientes capitulos.
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3.9 Metodologia de analisis FODA

El Analisis FODA es una metodologia de estudio de la situacion competitiva de un objeto
en estudio en su mercado (situacion externa) y de las caracteristicas internas (situacion interna) de
esta, a efectos de determinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. La
metodologia FODA constituye una herramienta de analisis que puede ser aplicada a cualquier
situacion, individuo, producto, empresa u otro elemento que esté actuando como objeto de estudio
en un momento determinado. El anélisis busca identificar la situacién actual del objeto de estudio.

(De Simeone, s.f.)

Las variables que se analizan y lo que ellas representan en la matriz, son particulares de ese
momento. Luego de analizarlas, se deberan tomar decisiones estratégicas para mejorar la situacion
actual, en el futuro. El analisis FODA permite conformar un cuadro de la situacion actual del objeto
de estudio (persona, empresa u organizacion, etc.) permitiendo de esta manera obtener un
diagnostico preciso. En funcion de ello, se tomaran decisiones acordes con los objetivos y politicas

formuladas o aquellas que se buscan mejorar.

Luego de haber realizado el primer anélisis FODA, se aconseja realizar sucesivos analisis
de forma periddica, teniendo como referencia el primero, con el propdsito de conocer si se estan
cumpliendo con los objetivos planteados o la estrategia desarrollada. Esto es aconsejable dado que
las condiciones externas e internas son dinamicas y algunos factores cambian con el paso del

tiempo, mientras que otros sufren modificaciones minimas.

La matriz FODA es el nexo que permite el andlisis de los ambientes internos y externos
hacia la formulacion y seleccion de estrategias por seguir, de acuerdo con el andlisis de los factores
que involucra este estudio. El objetivo primario del analisis FODA consiste en obtener
conclusiones sobre la forma en que el objeto estudiado sera capaz de afrontar los cambios y las
turbulencias en el contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas y debilidades

internas.

Para la realizacion de un andlisis FODA se debe hacer una distincién entre las cuatro
variables; a su vez, resultaria aconsejable, no solo construir la matriz FODA correspondiente al

presente, sino también proyectar distintos escenarios de futuro con sus consiguientes matrices
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FODA, para de esta forma plantear estrategias alternativas. Tanto las fortalezas como las
debilidades son internas de la organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas.
En cambio, las oportunidades y las amenazas son externas, y solo se puede tener injerencia sobre

ellas modificando los aspectos internos.

Desarrollando un poco las partes que componen esta matriz, se tiene inicialmente las
fortalezas. Estas corresponden a las capacidades especiales con que cuenta el objeto de analisis, y
que le permite tener una posicion privilegiada. Recursos que se controlan, capacidades y
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, entre otros elementos.
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: ;Qué
ventajas tiene el objeto de analisis? ;Qué hace el objeto de estudio mejor que cualquier otro? (A
qué recursos de manera unica se tiene acceso? ¢Qué percibe la gente del mercado como una
fortaleza? ¢ Qué elementos facilitan obtener una venta/colocacién de producto al cual se dirige el

analisis?

Dentro de las oportunidades, se desarrollan aquellos factores externos que resultan
positivos, favorables, y que pueden ser explotados; es decir, que se deben descubrir en el entorno
en que actla el objeto de analisis, y que puede permitir obtener ventajas competitivas. Algunas de
las preguntas que se pueden realizar y contribuyen en el desarrollo son: (A qué buenas
oportunidades se enfrenta el objeto de andlisis? ¢De qué tendencias del mercado se tiene
informacion? ¢ Existe una coyuntura en la economia del pais? ¢Qué cambios de tecnologia se estan
presentando en caso de que afecte? ;Qué cambios en la normatividad legal y/o politica se estan

presentando? ¢ Qué cambios en los patrones sociales y de estilos de vida se estan presentando?

El andlisis también se compone por debilidades. En este apartado se identifican aquellos
factores que provocan una posicion desfavorable, frente a los productos o elementos similares
(competencia) pueden ser recursos de los cuales se carece, habilidades que no se poseen,
actividades no se desarrolladas positivamente, entre otros. Las debilidades son problemas internos,
que, una vez identificados y desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: ¢Que se
puede mejorar? ¢ Qué se deberia evitar? ;Qué percibe la gente del mercado como una debilidad?

¢ Qué factores reducen las ventas/colocacion o el éxito del objeto analizado?
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Finalmente, dentro del analisis se identifican amenazas, las cuales corresponden a
situaciones que provienen del entorno y que pueden afectar directamente el objeto de estudio.
Algunas de las preguntas que se pueden realizar y que contribuyen en el desarrollo son: ;A qué
obstaculos se enfrenta el objeto de analisis? ;Qué estdn haciendo los competidores? ¢Se tienen
problemas de recursos? ¢Puede algunas de las amenazas impedir totalmente la actividad que

pretende generar el objeto de estudio?
3.10 Formulacién de estrategias

Para la determinacion de las estrategias por emplear, se pueden definir mediante la relacion
de los distintos elementos vistos en el FODA. En ese sentido, se establece inicialmente la estrategia
FO. Esta se basa en el uso de las fortalezas internas del objeto de estudio, con el objetivo de
aprovechar las oportunidades externas. Esta es la estrategia mas recomendada, debido a que la
organizacion u objeto de estudio podra, a partir de sus fortalezas y utilizando sus capacidades

positivas, aprovecharse del mercado para promover el fin que busca una empresa o producto.

La estrategia definida por FA trata de disminuir el impacto de amenazas del entorno,
valiéndose del entorno de las fortalezas. Esto no quiere decir que siempre se deba afrontar las
amenazas de una forma tan directa, ya que, puede resultar mas problematico para la organizacion.
En el caso de las DA, se definen con el propdsito de aminorar las debilidades y neutralizar las
amenazas, a través de acciones de caracter defensivo. La mayoria de las veces este tipo de
estrategias se utiliza s6lo cuando la organizacién se encuentra en una posicion altamente
amenazada y posee muchas debilidades. Aqui la estrategia va orientada a la sobrevivencia. En este

caso, se puede llegar incluso al cierre de la empresa o un cambio estructural de la mision.

Finalmente, la estrategia definida por DO busca mejorar las debilidades internas,
aprovechando las oportunidades externas. Una organizacién a la cual el entorno le brinda ciertas
oportunidades, pero no es capaz de sacarle partido por sus debilidades, podria optar por destinar

recursos para desarrollar el area deficiente y de tal manera aprovechar la oportunidad.
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3.11 Planificacion estratégica

Proceso que se sigue para determinar las metas de una organizacion y las estrategias que
permitirdn alcanzarlas (Anthony Robert, 1998), La Planificacion estratégica fija los limites dentro
de los cuales tiene lugar el control y evaluacién de gestion.

La Planificacion Estratégica, segun el Manual de Planificacion Estratégica e Indicadores de
Desemperio, ILPES/CEPAL del 2009, es una herramienta de gestion que permite apoyar la toma
de decisiones de las organizaciones en torno al quehacer actual y, al camino que deben recorrer en
el futuro para adecuarse a los cambios y a las demandas impuestas por el entorno y lograr la mayor
eficiencia, eficacia, calidad en los bienes y servicios que se proveen. La Planificacion Estratégica
consiste en un ejercicio de formulacion y establecimiento de objetivos de caracter prioritario, cuya
caracteristica principal es el establecimiento de los cursos de accion, estrategias para alcanzar
dichos objetivos.

De esta forma la planificacion estratégica consiste en una herramienta clave para la toma
de decisiones, A partir de un diagndstico de la situacion actual, la Planificacion Estratégica
establece cuales son las acciones que se tomaran para llegar a un futuro deseado, el cual puede estar
referido al mediano o largo plazo.

La planificacion estratégica pone su foco de atencién en los aspectos del ambiente externo
a la institucion: los usuarios finales a quienes se entregan los productos principales o estratégicos
y los resultados finales o los impactos de su intervencion. Cuando hablamos de planificacion
operativa, nos estamos refiriendo a la determinacion de las metas de corto plazo, las cuales permiten
hacer operativas las estrategias. A partir de esto, es posible realizar la programacion de las

actividades y la estimacion del presupuesto que se requiere para llevarlas a cabo. (Armijo, 2009)

La planificacion operativa tiene que ver con la generacion de metas y compromisos internos
que son parte de la programacion para lograr los productos en la cantidad y el tiempo necesario.
Desde esta perspectiva, la informacion proporcionada a través de indicadores de gestion tiene
menor interés desde el punto de vista de la rendicion de cuentas a la ciudadania y al Congreso.
(Armijo, 2009)
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En el presente capitulo se expondra y desarrollara de forma exhaustiva, el analisis de datos
obtenidos a partir de la aplicacion de los cuestionarios segun la poblacion y muestra definida. Cabe
indicar que, para la aplicacion de las encuestas se utilizd la herramienta Microsoft Forms,
complemento para elaboracion y aplicacion de cuestionarios, encuestas y demas instrumentos de

recoleccion de datos, bajo un modelo de aplicacién 100% virtual y de facil utilizacion.

Por otra parte, es igualmente importante recalcar que la aplicacion se llevé a cabo de forma
dirigida por alguno de los investigadores, pues en ocasiones, los encuestados dispusieron de poco
tiempo; por eso, las preguntas se realizaban de forma oral y el investigador se encargaba de ir

registrando las respuestas correspondientes en el instrumento.

Otro software que se empleod fue Microsoft Excel, disponible en la version de Office 365
habilitado para finales del primer semestre del afio 2018; con este software se realizan la totalidad

de graficos, cruces de variables, entre otros elementos de analisis.
4.1 Basados en el modelo de analisis del marco metodoldgico

En funcién del cuadro de modelo de andlisis presentado en el capitulo primero sobre
aspectos metodoldgicos, se desarrolla a continuacion el analisis de los datos recabados por medio
de los diferentes instrumentos e investigaciones aplicadas.

4.1.1 Condiciones actuales del mercado, con respecto a las necesidades de
financiamiento que presentan las micros, pequefias y medianas empresas del

cantén

En relacion con la poblacidn, efecto de analisis, y como se definio; todas pertenecen a los
distritos de Daniel Flores y San isidro de El General, de acuerdo con la informacion mostrada en
la figura 6, se muestra como el 65.48% de la poblacion se compone por empresas pertenecientes al
sector comercial y un 28.57% al sector servicios, lo que refleja principalmente la composicion que

mantienen las empresas ubicadas en la zona.
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Figura 6. Composicion de las empresas encuestadas, segun sector de negocio: Elaboracion propia con datos
obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.

Asimismo, dentro de lo rescatable, esté la identificacion del tiempo (antigiiedad) en el cual
las empresas han logrado estar activas, ya que un 39.29% de la poblacion analizada, afirma estar
en el mercado durante un periodo mayor a los 5 afios; ademas de un 19.05% que se ha mantenido
activa por un periodo de entre 3 y 5 afios. Esto, se logra apreciar en la informacion detallada en la
figura 7, lo que indica que estas empresas, han logrado mantenerse en el mercado durante un
periodo importante; lo cual refleja que han sido capaces de superar los contratiempos de toda
empresa nueva y demuestra que han logrado estabilidad; siendo asi, candidatos a utilizar recursos

y productos financieros que promuevan y ayuden a su desarrollo.
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Figura 7. Antigiiedad en el mercado de los negocios sujeto de estudio: Elaboracion propia con datos obtenidos de la
encuesta aplicada, 2018.

Adicional se generan datos sobre el género y rango de edad de los empresarios duefios de
las empresas, con lo que se logra identificar que la mayoria de los empresarios son de género
masculino, concentrandose un total de 79% de los encuestados en este género. A su vez, esto refleja
que apenas 2 de 10 encuestados fueron mujeres, lo que deja en evidencia la necesidad de impulsar
el apoyo a emprendimientos provenientes del sector femenino, esto con el propésito de incentivar
la participacién del género femenino dentro del desarrollo socioeconémico de la zona y el pais. En

la figura 8 se ilustran los resultados anteriormente mencionados.

B Masculino ™ Femenino

Figura 8. Distribucion de los encuestados por género: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada,
2018.
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Otra de las variables determinadas a partir de la informacion recabada en el instrumento,
corresponde a la edad de los encuestados, para lo cual se obtuvo que aproximadamente un 67% de
empresarios se encuentran entre un rango de edad entre los 18 y los 39 afios de edad; ademas se
debe prestar especial atencion al grupo de empresarios con edades entre 18 y 29 afios, ya que estos
representan un 31% de los empresarios (Figura 9), grupo que se entiende puede llegar a tener mayor
nivel de complejidad en cuanto a la obtencion de recursos para la generacion y desarrollo de
proyectos empresariales, se puede concluir que la poblacion empresarialmente activa, se encuentra
en edades de alta productividad y experiencia, lo que de cierta forma genera un respaldo en cuanto
a la formalidad que las iniciativas de negocio pueden presentar. Aunado a esto, es de vital
importancia mencionar que cerca de dos terceras partes de la poblacion, se concentra en
empresarios menores de 29 afios, con lo que se puede decir que uno de los segmentos significativos
hacia el cual Coopealianza debe considerar, consiste en jovenes menores de 30 afios,
implementando estrategias que permitan alcanzar esta poblacion, misma que puede tener ideas
importantes y de alto impacto, pero que en ocasiones se les dificulta la obtencion de recursos para

desarrollar sus proyectos empresariales.

[50-59]

[40-49] 21%

Rangos de edad

[30-39] 36%

[18-29] 31%

Figura 9. Edad del propietario de la empresa: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.
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El grado academico comprende también una variable a considerar dentro del estudio de
investigacion, para la cual se obtuvo que un 32.14% de estos, cuenta con educacion universitaria
completa (Figura 10), de lo que se puede extraer que, si bien, la educacion no se puede considerar
como base para el éxito de las personas y sus proyectos, si constituye una base importante que
puede beneficiar de cierto modo en la constitucion, formalizacion y operacionalizacion de los

emprendimientos. Mas no son un indicador o garantizan que una empresa prospere.

Este porcentaje es importante complementarlo con el casi 31% de poblacion que presenta
una condicion académica de secundaria completa y universidad incompleta, grados académicos
que se pueden categorizar como medios y que de igual forma presentan ventajas importantes en
cuanto a conocimiento de modelos empresariales, asi como la implicacion de los emprendimientos.
De ahi la importancia que toma la necesidad constante de capacitacién y acompafiamiento a los
empresarios, de todo nivel académico, para que logren obtener las herramientas necesarias en una
adecuada gestion de los proyectos. Asimismo, es una informacién que se deberia valorar por parte
de los centros de educacién superior, dentro de las cuales se hace evidentemente necesario, la
inclusion de programas y cursos con enfoque en emprendimiento y desarrollo de iniciativas

empresariales.

5.95%

11.90% ® Primaria incompleta
. (o]

32.14% m Primaria completa
m Secundaria incompleta
19.05% m Secundaria completa
Universitaria
incompleta
21.43% 9.52%

Figura 10. Grado académico de los encuestados: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.
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En cuanto a la demanda de financiamiento; se refleja en los resultados que el 53.13% de las
MiPymes encuestadas, dicen nunca haber solicitado ningun tipo de crédito o financiamiento en
alguna institucion financiera o banco. Estas empresas alegan una serie de obstaculos en el momento
de realizar solicitudes formales de credito; por ejemplo, tramites largos y tediosos, otros requisitos
muy técnicos y costosos, asi como la gran cantidad de documentacion que se debe presentar;
muestra de esto es el porcentaje de respuestas obtenidas, ya que por documento que deberian de
aportar, no se logra llegar ni a un 25%; reflejando que la documentacién sigue siendo un punto por

tomar en consideracion.

Otro aspecto importante que los encuestados manifestaron, radica en que prefieren utilizar
recursos propios y/o acceder a otras lineas de crédito para materializar sus emprendimientos, ya
que, en su aprobacion y formalizacion, hay menos tramitologia involucrada. EIl trdmite es méas
sencillo y rapido; por lo tanto, el acceso a estos fondos es més facil, aunque esto en la mayoria de
los casos conlleva un gasto por intereses superior. Muestra de lo anterior es que, el 43% de los
encuestados sefialan haber utilizado créditos de tipo personal para hacerle frente a las necesidades
de capital derivadas de la continuidad de sus negocios. En la figura 11 se muestra el detalle de las

fuentes de financiamiento por las que tradicionalmente los empresarios optan.

Lineas de crédito revolutivas - 7.14%

Tarjeta de crédito - 11.90%
Crédito para microempresas (MIPYMES) _ 38.10%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00%

Figura 11. Fuentes de financiamiento utilizadas por los empresarios: Elaboracion propia con datos obtenidos de la
encuesta aplicada, 2018.
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Cuando se hace referencia a las actividades que desarrollarian al obtener financiamiento del
Sistema de Banca para el Desarrollo, los resultados obtenidos son, sin duda, bastante amplios. Estos
resultados vienen a responder a una serie de necesidades y proyecciones basadas en la situacion en
las cuales se encuentren los empresarios en el momento en el que deciden incursionar en una
solicitud de crédito de este tipo. Sobre los resultados obtenidos, se manejan dos escenarios
combinados: ¢en qué se invirtieron los fondos de financiamiento cuando se obtuvo el crédito? (no
necesariamente proveniente de SBD), y ¢en queé actividades se invertirian en caso de obtenerlo?

(para las empresas que aun no lo solicitan).

En muchas oportunidades los empresarios deben hacer frente a una limitante, en ocasiones
bastante grande, de la cantidad de recursos. Por ende, deben priorizar en gran medida la forma
como se distribuyen en las diferentes actividades que desean llevar a cabo. Si bien es cierto, lo
ideal seria que los sistemas de financiamiento y desarrollo otorgaran todos los recursos necesarios
para que las MiPymes crecieran, la realidad dictamina que la gran mayoria del tiempo eso no es
posible, debido a diversos factores. La investigacion ha puesto al descubierto que una de las
principales razones por las cuales las MiPymes solicitan (o solicitarian) financiamiento, es para

poner en practica una serie de inversiones en capital de trabajo.

Los resultados obtenidos de la informacion proporcionada por las empresas mencionan
diversos aspectos. Se pueden agrupar, principalmente, en las categorias de compra de inventarios
42% y la inversion de capital de trabajo 23%. Es importante tomar en cuenta este aspecto; ya que,
el capital de trabajo e inventarios debe cubrir necesidades de inicios de operacién. Se hace relevante
tener en cuenta que muchos de estos negocios podrian estar atravesando una etapa, en la cual el
negocio esta iniciado. EI 40% de los encuestados tiene mas de cinco afios en el mercado. El segundo
tema con mayores resultados a la hora de analizar las respuestas obtenidas fue el uso de los fondos
de financiamiento para la compra de mobiliario y equipo con el 23% del total de encuestados.
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Figura 12. Uso que le darian los encuestados a los recursos financieros obtenidos del programa SBD: Elaboracion propia
con datos obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.

Otro tema en el que las empresas mostraron especial afinidad a la hora de responder la
pregunta de, ¢en cuéles actividades utilizarian el financiamiento?, fue la inversion en compra de
activos productivos, 42%. Muchas de las empresas en estudio, para desarrollar su negocio, deben
acudir a solicitar financiamiento mediante créditos personales (43%) que muchas veces no
responden a las necesidades reales de la empresa, pues se ajustan mas a necesidades de tipo
individual. Anteriormente se habia dado enfoque en la forma en que las empresas, en especial
pequefias y medianas, deben incurrir en una serie de requisitos preoperacionales para lograr llevar

a cabo sus objetivos.

Como se ha revelado en los resultados sobre la situacion de las MiPymes en Costa Rica,
muchos de los empresarios llegan a depender de la autofinanciacion. Esto se ve reflejado en la
encuesta ya que el 15% recurre a esta opcion. Ante la falta de apoyo hacia las MiPymes, los
empresarios deben buscar otros medios alternativos, cuya confiabilidad y grado de éxito resultan
variables, y no siempre garantizan resultados, como probablemente lo haria un sistema de
financiamiento adecuado y proyectado a las necesidades reales de las MiPymes, no solamente a su
naturaleza de negocio, sino al entorno en el cual se desenvuelven. Es a partir de este caso, donde
se puede generar un debate sobre el impulso recibido por las MiPymes, que no solamente deben

nacer e iniciar con sus actividades, sino también buscar alternativas las cuales, les permitan
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mantenerse en los mercados de manera competitiva y, no sufrir las consecuencias de no ser

conocidas por sus mercados.

Las preguntas vienen entrelazadas entre, si las empresas reciben las capacitaciones y
seguimiento adecuados a la hora de invertir con los créditos que reciben, o si, por el contrario, no
gozan de un programa de seguimiento que les ayuda a surgir. Esto demuestra la investigacion pues,
del 46% que asegurd haber utilizado creéditos bancarios, el 66% alega no haber recibido ningln
tipo de asesoria, lo cual se puede contrarrestar si se utilizara el sistema de Banca de Desarrollo del

pais.

Mediante la encuesta aplicada se puede determinar que el 41% del total de encuestados
posee una cuenta activa en alguna cooperativa de ahorro y crédito, que preste intermediacion
financiera. Esto se puede ver como una oportunidad, ya que, puede servir como un canal de
informacion, pues el 62% manifesto, estar interesado en un crédito especializado que le pueda
ofrecer una cooperativa; sin embargo, como informacién muy relevante se tiene que el 84%
considera que no se les da suficiente publicidad a estos créditos especializados y que les gustaria

contar con mas informacion sobre el programa.

Por otra parte, de los mismos encuestados se pueden encontrar las respuestas a esta falta de
informacidn que se da, asi como canales considerados efectivos. Como primer y segundo lugar en
preferencia se tiene, con el 35% cada uno, el correo electrdnico, asi como las visitas personalizadas
como medios oportunos. Para este trabajo se tomaron en cuenta MiPymes que forman parte de
distintos sectores de la economia, con el fin de obtener un panorama mas amplio sobre los datos y
la informacion requeridos para evaluar la gestion del Sistema de Banca para el Desarrollo, con base
en los puntos de vista de varios sectores para lograr una mayor variedad de respuestas, de acuerdo
con las propias necesidades de dichas MiPymes. Los resultados obtenidos exponen que un gran
porcentaje de las MiPymes encuestadas, laboran en el sector comercial, con un 65% del total de
empresas encuestadas, seguidas de servicios y por Gltimo agroindustrial. Esto es un fendmeno que
no escapa de la realidad nacional debido a que muchos emprendedores se decantan por conseguir

un producto terminado y comercializarlo.

Como cualquier producto que tiene un determinado periodo de tiempo en el mercado,

siempre es importante conocer el nivel de presencia, dentro los considerados clientes potenciales o
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mercado meta. Ahora, ya que el estudio tiene como base el Programa de Banca para Desarrollo, es
necesario entender el nivel de conocimiento presentado por el sector empresarial, con ayuda del
instrumento. Se refleja que aln existe un importante nivel de desconocimiento referente a los
créditos especializados para pequefios empresarios, que ofrece el Sistema Financiero Nacional.
Esto significa que tanto el Estado como las instituciones, que ofrecen los recursos para promover

el desarrollo de las empresas, no se estan dando a conocer de la manera mas efectiva.

Se logra identificar, basados en la consulta sobre el conocimiento de créditos especializados
para las empresas, que el 40% de la poblacion consultada, indica no tener informacion sobre este
medio de financiamiento. Esto representa e identifica un elemento importante sobre el cual se debe
trabajar fuertemente, en cuanto a divulgacion y distribucion de la informacion. Dar a conocer que
existen recursos con condiciones especiales y destinadas especificamente a promover el trabajo y

emprendimiento de muchos.

Ahora, dentro de los encuestados que indican conocer sobre los recursos destinados
especialmente al desarrollo de las empresas, la totalidad hace referencia a conocer el Sistema de
Banca de Desarrollo, lo cual permite conocer de manera mas detallada la percepcion que se tiene
sobre este programa.

Inicialmente, se consultd si las instituciones que ofrecen los recursos del SBD hacen
suficiente publicidad para dar a conocer el producto al mercado; se identifica que especificamente
un 84% de la poblacion que ha escuchado sobre este programa, indica que no se da la importancia,
ni publicidad para que este sea conocido por la poblacion empresarial.

Cuando se realiza la consulta sobre los medios oportunos o considerados como los mas
convenientes para obtener informacion, surge un importante sector, el cual considera que unos de
los mejores medios para comunicar el producto, es el realizar visitas o giras en las empresas
directamente. Esto facilita y evita que los empresarios deban alejarse de sus funciones
empresariales por mucho tiempo; ademas, de recibir informacién mediante correo electrénico,
opciones que constituyen un importante 70% de medios de comunicacion considerados asertivos
por parte de los empresarios. Esto refleja la necesidad e interes de informacion, por medios que no

impliquen visitar las entidades que ofrecen este tipo de productos.
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Figura 13. Medios considerados oportunos para la divulgacion de la informacion referente a oportunidades de
financiamiento disponible: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.

Como es conocido, el sistema de Banca de Desarrollo dentro y en funcion de sus objetivos,
se enfoca primordialmente en el desarrollo y soporte a emprendimientos y empresas, las cuales
requieran de apoyo para su desarrollo. Este contiene diferencias marcadas relacionado o comparado

con las lineas de préstamos ofrecidas cominmente por las entidades financieras.

Lo obtenido cuando se realiz6 la consulta a empresarios, sobre si consideran que estos
créditos especializados para MiPymes se diferencian significativamente de un crédito comun, un
42% confirmd que si obtienen una diferenciacion. Esto confirma que, a pesar de la existencia de
un grupo, el cual es consciente de contar con una herramienta de financiamientos especializado, no
se les esté informando o asesorando de la manera mas adecuada, de forma que se llegue a cumplir
el objetivo del Sistema de Banca para Desarrollo, puesto que el 58% de encuestados que conoce el
programa, no ve una ventaja o diferenciacion positiva en caso de que decidan obtener recursos
mediante el SBD.

Una de estas razones consultadas es el acceso. Un 53% indicé que este tipo de producto es
de dificil acceso. Incluso, cuando se consulta sobre los tiempos que se requieren para la aprobacion
de un crédito de Banca de Desarrollo, un 68% de los empresarios que conoce el producto, afirma
que el proceso para la obtencion de estos recursos requiere mas tiempo que otra linea de crédito

personal.
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Como se definid, la herramienta se aplicé solamente a empresas cuyo funcionamiento esté
bajo un nivel de formalizacién y registro adecuado, dentro de lo que se logré describir. Se identificd
que la mayoria de las empresas en cuanto al origen del capital, el 96% de los encuestados afirmé
ser una empresa familiar, el 4% restante corresponde a empresas cerradas y con pocos accionistas.

Todas estan inscritas, se identifica la preferencia de la persona fisica con actividades
lucrativas como figura, la cual representa el 48% de las empresas analizadas. En otro aspecto
referente a la situacion de los empresarios, se identifica que el 69% de los emprendedores no
cuentan con un nivel académico universitario, elemento que en ocasiones se considera necesario 0
base adecuada para emprender. Sin embargo, las organizaciones analizadas demuestran que el
acompariamiento, o habilidades técnicas, pueden constituir la base que, con el adecuado apoyo e
informacion, pueden representar fuerzas importantes tanto laborales como econémicas en las

distintas regiones.

Un tema que debe preocupar a las entidades financieras y, ademas, a las personas que
buscan obtener un crédito, es la capacidad de pago que tiene cada organizacion, la cual busca
adquirir un crédito. En este caso, se identificd que, de las empresas las cuales optaron por algin
tipo de financiamientos, un grupo importante del 60%, afirma haber tenido problemas en algin
momento con el pago de las cuotas. En este caso, se reconoce la importancia de presentar siempre
informacién actualizada y, con todos los datos que necesita una entidad financiera para su
evaluacion. Todo esto, para no incurrir en un analisis de capacidades de pago erréneos y que incluso

pueden afectar operaciones crediticias en el futuro.

Finalmente, es importante comprender la percepcidén que cada emprendedor tiene de su
propio negocio y, la estabilidad que considere tener. Por esto, se les indagd sobre el nivel de riesgo
que ellos podrian considerar, representa el utilizar herramientas de financiamiento. En este caso
especifico, adquirir un préstamo, solamente un 21%, afirma que, en caso de necesitar un préstamo,
este no representa ningln tipo de riesgo; ya que, tienen la capacidad de adquirirlo y cumplir con el

compromiso que este representa.
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Figura 14. Percepcion de empresarios ante la posibilidad de adquirir un crédito: Elaboracion propia con datos obtenidos
de la encuesta aplicada, 2018.

Sin embargo, de acuerdo con la figura 14, el 79% restante indica que el obtener un préstamo
representa un riesgo para su empresa, de lo que se puede reconocer el temor a una deuda y el poco
asesoramiento y acompafiamiento por parte de instituciones financieras y estatales, sobre como

implementar adecuadamente recursos provenientes de créditos.

Es importante también, dejar en evidencia para Coopealianza, las capacidades y
caracteristicas que presentan los encuestados, especificamente en lo relacionado a ingresos y
utilidades que los mismos presentan, ya que esta es informacidn que se requiere de primera mano

por parte de los operadores crediticios para sus procesos de valoracion y analisis de crédito.

Es partir de lo anterior que se disefia la figura 15, la cual muestra el rango de ingreso
presentado por los encuestados.
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Figura 15. Rango de ingresos de los encuestados: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada,

2018.

De la figura 15 se puede ver como el 60% de la poblacion encuestada presenta un rango de

ingresos de 4 millones o menos, inclinandose fuertemente hacia un segmento que percibe 2

millones de colones o0 menos, lo que indica que, si bien, las empresas si estan percibiendo ingresos,

puede que el margen de rentabilidad no esté siendo el deseado, tomando en consideracion los gastos

de formalizacion y la operacion misma de las empresas.

Como forma de comprobar o refutar esta hipotesis, se averigué también el margen de

rentabilidad que estaban presentando las empresas, lo cual se detalla en la figura 16.
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Figura 16. Utilidad presentada por las empresas: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada,
2018.

De acuerdo con la figura 16 se logra apreciar el comportamiento que tiene el indicador de
rentabilidad dentro de las empresas encuestadas, donde se tiene que, cerca de un 41% de las
empresas, perciben una rentabilidad neta menor a los 400.000 colones, lo que de cierta forma indica
que dichas empresas presentan un margen relativamente bajo, haciendo esta valoracion ante el
supuesto de la adquisicion de un financiamiento de alto monto, con una tasa de interés anual
promedio de 11 puntos porcentuales, presentarian dificultades para hacer frente a las obligaciones,
de aqui la importancia que tiene, desde la perspectiva de las empresas considerando a
Coopealianza, de impulsar la colocacion montos de baja nominacion, considerando que ante la
promocion de altos montos, los posibles usuarios no estarian siendo calificados como sujetos de
crédito, esto ante la una posible capacidad de pago menor, quedando concentrada una rentabilidad
superior al millén de colones, en apenas un 15.48% de la poblacidn, siendo inclusive este margen,
pequefio, ante una obligacion crediticia muy elevada. Producto de esto es que se concluye la
evidente necesidad de desarrollo e implementacion de herramientas, modelos, sistemas de trabajo,
entre otros métodos, que lleguen a generar un crecimiento y desarrollo de los proyectos de forma
que se logre reflejar en resultados, 0 como en este caso en especifico, en utilidades para los

empresarios y por ende en su capacidad para asumir obligaciones crediticias.

A manera de finalizar el apartado sobre el analisis de las condiciones actuales del mercado,

con respecto a las necesidades de financiamiento que presentan las micros, pequefias y medianas
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empresas del cantdn, se presenta, en la figura 17, un resumen general como forma de comparativo
entre algunos factores primordiales que consideraron los encuestados, donde se puede apreciar el
posicionamiento, ventajas o aspectos de mejora que perciben los usuarios finales del
financiamiento ofrecido por el Sistema de Banca para el Desarrollo en comparacion con las demés
fuentes de financiamiento disponibles en el mercado, las cuales fueron ilustradas por medio de la

figura 11, correspondiente a las fuentes de financiamiento utilizadas por los empresarios.

Mejor tasa 84%

Ventaja en cuanto requisitos y garantias 53%

Facilidad de obtencién 42%

Tramites agiles 32%

mSBD Otros

Figura 17. Comparativo sobre factores considerados como clave por parte de encuestados, entre SBD y otras fuentes
de financiamiento: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.

Segln lo demuestra la figura 17, se puede ver como los usuarios finales y personas que
conocen el modelo de financiamiento ofrecido por el Programa de Banca para el Desarrollo,
reconocen marcadamente como principalmente ventaja de este programa en comparacion con otras
fuentes de financiamiento, el factor de tasa de interés, en donde un 84% de las personas que
respondieron a dicha interrogante, respaldaron que las tasas de interés ofrecidas por el SBD, son

sin lugar a duda, un gran beneficio.

Segun los datos de la misma figura, merece particular atencién el analizar los resultados

que se obtuvieron en cuanto al indicador que hace referencia a la ventaja que presenta el SBD con
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otras fuentes; y es que, practicamente se puede hablar de una imparcialidad o un factor que no
representa ni ventaja ni desventaja para ninguno de los dos &mbitos; ya que como se aprecia, un
53% de las personas que respondieron, se inclinan en que el programa SBD presenta una ligera
ventaja en cuanto a los requisitos y garantias que se solicitan, es decir, que el presentar dicha
documentacién lo perciben como un proceso mas sencillo (por llamarlo de alguna forma), lo que
posiblemente se deba a que al ser un programa, hasta cierto punto estandar en cuanto a requisitos
y que se encuentra con pautas bastante claras, los usuarios conocen o tienen claro de antemano los

requerimientos normativos y operativos necesarios para optar por obtener recursos de estas fuentes.

Lo anterior viene a debatir un paradigma bastante presente en el mercado, el cual torna en
creer que es mucho mas complejo optar por recursos del SBD, que de otras fuentes de
financiamiento, lo que de cierta forma se viene a presentar segun los porcentajes obtenidos en
cuanto a la facilidad de obtencion, el cual se inclina a favor de las demas fuentes de financiamiento,
debido, eventualmente, por factores como la tramitologia vinculada al proceso, lo que se ilustra

mediante la barra primera de la figura 17.

De manera general, la serie de factores analizados anteriormente permite conocer la
percepcidn en cuanto a la diferenciacion significativa que puede o no darse en cuanto al SBD y las
demas fuentes de financiamiento, en la figura 18 se ilustran los porcentajes obtenidos para cada

perspectiva.
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Figura 18. Percepcion en cuanto a la diferenciacion significativa en el programa SBD y demds fuentes de
financiamiento: Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada, 2018.

Segln la figura 18, se ve como un 42% de las personas que respondieron a este item,
consideran que el programa SBD muestra una diferenciacion significativa en comparacion con
otras fuentes de financiamiento, lo que indica que el programa esta siendo cada vez mas conocido
y utilizado, lo cual para los operadores comerciales como Coopealianza, presenta una oportunidad,
al darse un conocimiento cada méas generalizado de este tipo de recursos, con lo que se puede
potencializar la colocacidn de estos recursos ante un mayor conocimiento por parte de los clientes

potenciales y actuales.

De forma integral, se puede apreciar en el analisis expuesto, que el estudio arroja resultados
que demuestran un vacio en cuanto a todo lo que envuelve el conocimiento o no del SBD.
Demuestra la importancia del presente estudio y da un refrescamiento sobre posibles mejoras y

conclusiones que se puedan brindar, los cuales se abordaran mas adelante.

4.1.2 Comparacion de la oferta de crédito que brinda Coopealianza a sus asociados

con otros programas de crédito dentro de la linea banca para el desarrollo

De acuerdo con informacion actualizada disponible en la pagina del Consejo Rector del
Sistema de Banca para el Desarrollo, actualmente, a nivel nacional, existen un total de 493 puntos

de servicio donde se pueden tramitar solicitudes para SBD; dentro de estos 493 puntos se pueden
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encontrar entidades que van desde bancos, cooperativas de produccion, cooperativas de ahorro y
crédito, entidades financieras, fundaciones, microfinancieras y mutuales. Es importante sefialar la
existencia de entidades que cuentan con mas de un punto de servicio; por lo que cada uno de los

puntos es contabilizado dentro del universo de 493 puntos.

En lo que respecta a la provincia de San José, se encuentra cerca del 32% de los puntos,
(156) distribuidos en todos sus cantones, incluyendo a Pérez Zeledon. Sin embargo, del total de
156 puntos, 19 de estos estan ubicados especificamente en el canton objeto de estudio, y es que, de
los 19 puntos ubicados en Pérez Zeleddn, cerca del 50% de estos, corresponden a Coopealianza.
Quedan distribuidos los restantes 10 puntos en un total de 9 entidades; es decir, aproximadamente

1.11 puntos de venta por cada entidad presente en el canton.

En la tabla 2 se detalla la informacién de las diferentes entidades; asi como, los puntos de
venta relacionados con estos, ubicados estrictamente en el canton de Pérez Zeledon. Las entidades
detalladas, corresponden a aquellas que ofrecen algun tipo de producto de Sistema Banca para
Desarrollo; estos productos pueden ser desde microcrédito, lineas de crédito, crédito y avales, entre

otros.
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Tabla 2. Informacion de operadores financieros en Pérez Zeledon.

Institucion Direccién Teléfono E-mail contacto
. - Costado Norte del Estadio Municipal de . .
BAC San Joseé Pérez Zeledén. 22959535 bacMiPymes@bacsanjose.com
Banco BCT - Centro Comercial Villa Plaza Herrera 22128311 d|ana.arquedas@r;orporamonbct.co

- Costado norte del Mercado Municipal,
Kristal. 22879000
- Centro Comercial Plaza Monte General.

Banco de Costa
Rica

Iramirez@bancobcr.com

ocalderon@improsa.com

Banco Improsa -  Del Pali 50 metros al oeste. 22844248

- Del Mercado 100 metros oeste de la
escuela El Carmen de Cajon.

- Costado sur del parque central.

- 50 metros norte de la iglesia catdlica,

Pejibaye.
Coopealianza - ZR?VI::rte y 25 este de la guardia rural, 2785-2084 felizondo@coopealianza.fi.cr
- Contiguo a Coopemadereros, Villa
Ligia.
- 50 metros oeste Municipal San Isidro.
- Costado oeste del parque Palmares.
- Mercado Municipal San Isidro.

Coopeservidores {Ijeelsiteestauon de bomberos 75 metros 2243-9500 gegonzalez@cs.fi.cr
Credecoop - 150 metros sur del Mercado Municipal. 27850266 dgodinez@credecoop.fi.cr
Financiera .

CAESA - Plaza Monte General. 25475500 sbarquero@cafsa.fi.cr
. - Centro de San Isidro de Pérez Zeledodn, .
Coopeagri 200 metros sur del parque central, 27850266 Ibrenes@coopeagri.com
FUDECOSUR -~ ‘Antigua CruzRoja, 100 metrossury 50 o7916739 svillalobos@fudecosur.org

metros oeste.

Nota: Elaboracion propia con informacion de la pdgina web SBD, mayo 2018.

Como se logra apreciar, Coopealianza cuenta con 9 puntos comerciales a lo largo del canton
de Pérez Zeledon (47% del total de puntos); es la entidad que, a nivel cantonal, posee la mayor
cantidad de puntos de venta donde se pueden tramitar los créditos del tipo Banca para el Desarrollo.
Asimismo, es importante hacer mencién del arraigo que tiene la cooperativa en el canton, pues es
una cooperativa que cuenta con 46 afios en el mercado financiero y que ha contribuido a lo largo
de su historia, con el desarrollo de las localidades de Pérez Zeledon, lo que evidentemente se puede

determinar como una ventaja competitiva con respecto a los demas operadores.

Para conocer a fondo cuales son las caracteristicas que los actuales operadores del programa
SBD en Pérez Zeleddn, se llevé a cabo un pequefio estudio de mercado dirigido a las diferentes
entidades oferentes del programa, a fin de recabar informacion como tasas de interés, plazos,
requisitos, entre otros elementos que inciden directamente en la eleccion de una u otra opcion por

parte del usuario final.
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Se llevé a cabo una entrevista personalizada con cada uno de los representantes del
programa SBD en las instituciones detalladas en la tabla 2, a excepcion de Financiera CAFSA,
entidad que unicamente ofrece fuentes de financiamiento bajo este modelo, pero exclusivamente

para la adquisicién de vehiculos, como entidad subsidiaria de Purdy Motor.

Del total de 9 entidades, se obtuvo respuesta oportuna de la totalidad de la poblacion,
logrando un alcance del 100% de las entidades. Coopeagri y FUDECOSUR son las entidades con
las tasas méas bajas, el resto de las entidades analizadas se encuentran entre 11 y 12 puntos
porcentuales, tal como lo muestra la figura 19.
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Figura 19. Tasas de interés vigente para operadoras actuales del programa SBD: Elaboracion propia con datos obtenidos
de entrevistas realizadas en entidades, julio 2018.

Es importante indicar que los porcentajes detallados comprenden una tasa basica pasiva del
6.00% (tasa vigente a la fecha del analisis), por lo que los puntos por encima de esta tasa

representan el margen de intermediacion percibido por la entidad.

De acuerdo con la informacion mostrada en la figura 19, se tiene que, para las tasas actuales
la media aproximada (linea roja horizontal intermitente) esta en un 11.20%, teniendo como tasa
menor la ofrecida por Coopeagri, cooperativa que al igual de Coopealianza fue fundada en Pérez

Zeleddn. Es importante saber que segin informacion suministrada por el Asesor quien ofrecié los
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datos, en esta entidad unicamente ofrecen este tipo de financiamiento a negocios del tipo “agro”,
uno de los principales enfoques o areas productivas de dicha cooperativa. Por otro lado, la tasa mas
alta de colocacion se identifica para los casos de Coopealianza, Coopeservidores, Banco de Costa
Rica, y BAC San José. Estas ofrecen una tasa de cerca de un punto por encima de la media. Para
estas cuatro entidades se puede decir que presentan un punto en contra con respecto al precio del
producto, ya que entidades financieras como el Banco BCT, Banco Improsa y Credecoop presentan
un promedio de precio cercano al 11,17%, que si bien, se puede considerar como una diferencia
poco relevante, sigue siendo un factor decisivo a la hora de optar entre una fuente u otra de

financiamiento.

Es importante hacer una aclaracién con respecto al caso de Coopeagri, el cual se encuentra
por debajo tanto de Coopealianza como de la misma media del entorno (1.94% por debajo de la
media); en el caso particular de Coopeagri, se debe a que esta entidad enfoca sus colocaciones en
el sector agro, lo que puede considerarse como una estrategia, pues cuenta con una serie de
subsidiarias 0 negocios paralelos en los cuales el sector agro forma el pilar fundamental. Como
ejemplo de ello, se puede hablar de un beneficio para el procesamiento de cafia de azlcar, ademas
de un centro de suministros agropecuarios, lo que definitivamente puede verse traducido como una
forma de generar arraigo en los clientes de este sector MiPyme y poblacion en general, cuyos

negocios se orienten a temas relacionados con el agro.

Como forma de complementar el anélisis de la oferta, en la tabla 3 se presenta a manera de
resumen la principal informacién obtenida de las entrevistas, y bajo la cual se basé el andlisis de

oferta.
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Tabla 3. Resumen de la principal informacion de oferentes del programa SBD en Pérez Zeledon.

Institucion Tasa de interés Requisito de antigliedad (meses) Plazo maximo (afios) Monto minimo Monto maximo
BAC San José 12,00% 36 15 5600 000,00 €280 000 000,00
Banco BCT 11,50% 24 5 €17 000 000,00 €250 000 000,00
Banco de Costa Rica 12,00% 12 15 €560 000,00 €350 000 000,00
Banco Improsa 11,00% 42 10 5 000 000,00 @350 000 000,00
Coopealianza 12,00% 24 10 €500000,00 @60 000 000,00
Coopeservidores 12,00% 24 10 1 000000,00 @65 000 000,00
Credecoop 11,00% 12 15 {1000 000,00 €60 000 000,00
Coopeagri 9,25% NIA 12 €500000,00 €65 000 000,00
FUDECOSUR 10,00% NIA 8 1,00 €2 000 000,00

Nota: Elaboracion propia con datos obtenidos de entrevistas realizadas en entidades, julio 2018.

Parte del analisis de la oferta, arrojé que una gran mayoria de las entidades, 78% de la
poblacién para ser exactos, maneja dentro de sus requisitos, que los negocios que quisieran optar
por fondos del programa SBD que gestionan, deben contar con cierta cantidad de meses minimos
de funcionamiento, este dato se ve representado a través de la tercera columna de la tabla 3,
caracteristica predominante y que deja ver que, como una forma de mitigar riesgos, las entidades
optan por dirigir sus recursos en negocios que muestren cierto nivel de madurez; sin embargo, este
factor puede ser considerado como desventajoso por parte de aquellos emprendimientos, quienes
sin iniciar operaciones, cuentan con iniciativas empresariales que pueden impactar positivamente

en la economia local.

En lo que respecta a Coopealianza, Banco BCT y Coopeservidores, estos presentan que,
segun lineamientos internos, los clientes deben contar con 2 afios de operacion para calificar como
sujeto de crédito bajo el enfoque SBD de la institucion. Es importante indicar que estos plazos
solicitados por las entidades obedecen meramente a regulaciones internas, pues el programa
propiamente, no solicita un rubro asociado, salvo los requisitos minimos de formalidad establecidos
a través de la Ley 8262 (Ley de fortalecimiento de las pequefias y medianas empresas). Es decir,
en su mayoria (78%), las entidades operadoras del programa SBD promueven el desarrollo de
negocios ya vigentes o en proceso de madurez y no a emprendimientos que estan por iniciar y que,
en la mayoria de las ocasiones, no cuentan con los recursos financieros. Esto representa para
Coopealianza, sin lugar a duda, una oportunidad de negocio, ya que, por medio de un

acompariamiento y asesoria en los procesos de andlisis de factibilidad de los emprendimientos,
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pueden acaparar un mercado el cual, segun la encuesta aplicada a los empresarios, se encuentra

insatisfecha y con necesidades e interés de optar por nuevas fuentes de financiamiento.

Adicionalmente, se optd por analizar el plazo maximo de financiamiento para el programa
SBD de acuerdo con los lineamientos de cada entidad, datos ubicados en la columna 4 de la tabla
3. Para este indicador se tuvo que, en promedio, las entidades financian hasta un maximo de 10
afios; cabe indicar que el plazo esta estrictamente relacionado con el plan de inversion que presente
el solicitante, pero por normativa interna, ese seria el méaximo tiempo con el cual se brinda el

financiamiento.

Para este indicador en especifico, se tiene que Coopealianza se encuentra dentro de la
media; es decir, brinda el financiamiento en los mismos plazos promedio ofrecido por las demas
entidades. Unicamente FUDECOSUR y el Banco BCT ofrecen tiempos méas cortos, pero esto en
parte debido primeramente a que FUDECOSUR ofrece un maximo de financiamiento de 2
millones, mientras que en el caso de BCT ofrece recursos a partir de los 17 millones y hasta los
250 millones. Se debe tomar en consideracion que se deben aportar garantias reales, asi como una
serie de requisitos adicionales, los cuales respalden el cumplimiento de la deuda adquirida. Por otro
lado, se encuentran instituciones como el Banco de Costa Rica y Credecoop, los cuales, a partir del

primer afio de operaciones de los negocios, ya son considerados como posibles sujetos de crédito.

Finalmente, se recab0 informacion con respecto a montos minimos y maximos que ofrecen
los operadores, con el prop6sito de conocer si existe alguna relacion entre lo ofrecido y lo requerido

por los demandantes de financiamiento.

En cuanto a montos minimos se tuvo que apenas el 11% (1 de 9) de las entidades no
mantienen dentro de sus regulaciones internas, lineamientos que establezcan un monto minimo por
financiar, el restante 89% de entidades si establecen un punto de partida que va desde los 500 mil
colones hasta los 17 millones de colones. Coopealianza al igual que Coopeagri y Banco de Costa
Rica, mantienen los margenes mas bajos de las entidades que si tienen definido un minimo de
financiamiento; esto representa para los posibles clientes, ventajas; ya que, no necesariamente
siempre el financiamiento se requerira para realizar grandes inversiones y segun los resultados
obtenidos de la encuesta aplicada a empresarios, mas del 40% de la muestra dijo estar interesada

en optar por un financiamiento considerado entre los 500 mil colones y hasta los 5 millones de
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colones, lo cual represente también para Coopealianza, una oportunidad de enfocar mas sus
estrategias de posicionamiento y mercadotecnia y mantener el margen de monto minimo tal cual

lo maneja actualmente.

Por otro lado, en lo que respecta a los montos maximos por los cuales los empresarios
pueden optar, se tiene que el 44% de las entidades analizadas cuentan con montos tope establecidos
en cifras iguales o similares. Se tiene que tanto Coopealianza como Credecoop manejan un monto
maximo para este programa de 60 millones de colones, mientras que Coopeagri (diferente a
Credecoop) y Coopeservidores tienen establecido un tope de 65 millones de colones. Mientras
tanto, entidades como el BAC y Banco BCT tienen establecido a nivel normativo montos mas
elevados, llegando a un promedio de 265 millones de colones como monto maximo de
financiamiento, superados Gnicamente por Banco Improsa y Banco de Costa Rica, quienes a través
de fondos de FINADE (Fideicomiso Nacional para el Desarrollo) cuentan con un méaximo
disponible de 350 millones de colones. Cabe indicar que, de acuerdo con lo investigado con
representantes directos del Sistema Banca para el Desarrollo, tanto los montos minimos y maximos
son establecidos por las instituciones, esto en funcién de los costos operativos entre otros
indicadores. A pesar de lo anterior, el fondo ofrece la posibilidad de contar con fondos de

financiamiento de hasta 350 millones de colones.

En cuanto a estos niveles maximos de financiamiento, es importante enlazarlos con los
resultados de la encuesta aplicada a empresarios, y es que, de la muestra analizada Unicamente un
10% de los encuestados dijo estar interesado en montos superiores a los 21 millones de colones,

esto segun la pregunta 29 del instrumento que se muestra en el anexo 1.

Es de suma importancia también analizar los datos arrojados por la encuesta aplicada a
empresarios, ya que de estos se puede también obtener insumos relacionados con la oferta que
eventualmente presentan para Coopealianza oportunidades en cuanto a alternativas que se deben
analizar para sacar el maximo provecho del programa SBD y maés alla de eso; también poder

conocer la realidad actual de su publico meta en lo que respecta a la perspectiva de estos.

Dentro de las preguntas realizadas en el instrumento de investigacion dirigido a usuarios y
posibles usuarios del programa SBD, se buscé obtener informacion respecto a las condiciones y

caracteristicas que presentan otras fuentes de financiamiento; como por ejemplo, créditos
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personales, tarjetas de crédito, entre una serie mas de posibles opciones que presente el Sistema
Financiero Nacional y que, evidentemente, entran en juego con el posicionamiento y
aprovechamiento que se pueda obtener del programa SBD.

Del total de 89 negocios encuestados, se obtuvo que el 46.88% de estos, alguna vez han
acudido a un tipo de financiamiento, independientemente del tipo y origen de los recursos. Por otro
lado, el 45.00% de la poblacion que ha adquirido financiamiento, lo ha gestionado a través de un
crédito bancario, quedando con un margen del 10.00%, el financiamiento gestionado en alguna
cooperativa de ahorro y crédito, dentro de las cuales se encuentra Coopealianza. En la figura 20 se

muestra a detalle los resultados obtenidos.

m Créditos bancarios
m Créditos de proveedores
m Recursos propios (reinversion de utilidades)

Créditos en cooperativas de ahorro

Créditos de otras personas

Figura 20. Fuentes de refinanciamiento utilizadas por encuestados: Elaboracion propia con datos obtenidos de la
encuesta aplicada, mayo 2018.

Si bien, la categoria de “Créditos de proveedores” conforma una parte importante de las
fuentes de financiamiento, estas hacen referencia a apalancamientos de mas corto plazo que se
utilizan en la compra de inventarios, entre otros rubros; de ahi la relevancia obtenida dentro del

estudio.

Es importante tener en consideracion que los empresarios histéricamente han optado por
conseguir los recursos por medio de créditos personas, lo que se sustenta en el 43.75% de negocios
los cuales indicaron que el financiamiento adquirido lo obtuvieron a titulo personal por medio de

créditos de consumo, lineas que presentan en la mayoria de ocasiones, tasas de interés mayores,
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pero que en cuanto a la velocidad del tramite, si presenta tiempos de respuesta superiores, tal y

como se desarrollo en el andlisis del objetivo uno.

Sin embargo, se puede apreciar que la categorizacion que presenta la segunda mayor
relevancia, son los créditos dirigidos hacia MiPymes, con un 37.50% de representatividad. Esto
indica que la muestra seleccionada ya cuenta, de cierta manera, con conocimiento sobre lo que este

tipo de apalancamiento implica.

6.25%

m Crédito personal

43.75% m Crédito para MiPymes

» Tarjeta de crédito

Lineas de crédito
revolutivas

Figura 21. Tipos de crédito obtenidos por empresarios como forma de financiamiento: Elaboracién propia con datos
obtenidos de la encuesta aplicada, mayo 2018.

Para Coopealianza también es importante conocer las caracteristicas de las lineas detalladas
en la figura 21, esto con el fin de saber hacia donde debe ir orientada su propuesta de negocio para
sacarle el maximo provecho posible y valorar como oportunidades de mejora, ante una eventual

posibilidad de restructuracion del programa.

Como una de las principales variables por considerar, se presenta la tasa de interés real bajo
la cual los negocios han adquirido financiamiento, y es que si bien, la tasa de interés no significa
la totalidad del tramite, si viene a ser una de las principales razones por las cuales las personas
toman o no la decision.
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Como lo muestra la figura 22, las tasas de interés bajo las cuales han adquirido
financiamiento los encuestados, se encuentra concentrado en un 40.00% en tasas menores a 9.00%
anual, lo que representa un interés bastante bajo y que podria considerar como de fécil acceso. En
segunda posicién se encuentran las tasas entre 9.00% y 12.00% anual, las cuales representan una
tercera parte de la poblacion considerada, dejando lugar unicamente para un 13.33%, para aquellas
tasas que se encuentran por encima del 12.00% anual y tomando en consideracion también un

13.33% de los encuestados que indico desconocer la tasa que pagaba.

45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%

10.00%

0.00%
Menor a 9% Entre 9%y 12% Entre 13%y 16% Entre 17%y 20% Mds de 20% Desconozco la
tasa

Figura 22. Tasas de interés anual promedio bajo la que los empresarios obtienen financiamiento: Elaboracion propia
con datos obtenidos de la encuesta aplicada, mayo 2018.

Por otro lado, el plazo sobre el cual se han adquirido los financiamientos es otro aspecto
por considerar, de acuerdo con la figura 23 se puede concluir que cerca de la mitad de los casos
(40.00% para ser exacto) se ha mantenido bajo un plazo no mayor a 36 meses, debido a que como
se reflej6 en la figura 6 “Tipos de crédito obtenidos por empresarios como forma de
financiamiento”, un 56.25% de los tipos de financiamiento obedecen a tarjetas de crédito (12.50%)
y también a créditos personales (43.75%), fuentes de financiamiento que se caracterizan por tener
un plazo de vigencia relativamente corto, con respecto a otras fuentes; como por ejemplo, las del
programa SBD, las cuales pueden llegar a un tener un plazo maximo de hasta 10 afios, de acuerdo

con los lineamientos normativos establecidos por Coopealianza en su regulacion interna de crédito.
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13.33%

13.33% 40.00% m De 0 a 3 afios
m DE 4 a 7 afios
= De 8 a 11 anos

Mas de 11 afios

33.33%

Figura 23. Plazos sobre los cuales los negocios adquieren los financiamientos: Elaboracion propia con datos obtenidos
de la encuesta aplicada, mayo 2018.

Por altimo, con respecto a las principales caracteristicas de las fuentes empleadas por los
empresarios, se encuentra la garantia solicitada; es decir, el respaldo que busca asegurar el
cumplimiento de la obligacion con la entidad y que le proporciona al deficitario la posibilidad de

obtener recursos monetarios.

Con respecto a las garantias solicitadas se tiene que, de las condiciones actuales, un 40.00%
de los financiamientos adquiridos por los negocios cuenta con una garantia de tipo hipotecaria,
garantia real que se aplica sobre un bien inmueble que responde ante la imposibilidad por parte del
deudor para hacerle frente a sus obligaciones de pago. En segundo lugar se encontraron las
garantias fiduciarias; es decir, aquellas en las cuales se le solicita al cliente presentar una tercera
persona que asuma igualdad de responsabilidad a fin de garantizar la capacidad de pago. Este tipo
de garantia es bastante comun en los créditos de tipo personal, tipo de financiamiento que
representa cerca del 50.00% de las opciones por las cuales han optado los encuestados, lo que deja
con una cuarta parte de la muestra encuestada los casos sin fiador, en donde la persona solicitante

del financiamiento asume el 100% de la responsabilidad a titulo personal.

Es importante indicar que, en la poblacion encuestada, ningin caso dijo haber requerido de

una garantia de tipo prendaria.
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Garantfa prendaria ~ 0.00%

Sin fiador

26.67%

Garantia fiduciaria

33.33%

Garantia hipotecaria

40.00%

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00% 35.00% 40.00% 45.00%

Figura 24. Garantias requeridas en los financiamientos tramitados por empresarios encuestados: Elaboracion propia
con datos obtenidos de la encuesta aplicada, mayo 2018.

4.1.3 Determinacion de la rentabilidad operativa generada por Coopealianza,
mediante la implementacion del programa Banca para el Desarrollo entre sus

asociados.

Coopealianza R.L., como entidad supervisada estd apegada al catdlogo contable
determinado por la SUGEF, adicionalmente lleva su contabilidad por centros de costo, lo cual
permite asociar los costos de operacién de los distintos departamentos. Por ejemplo, los costos de
los departamentos corporativos estan identificados con el cddigo 010, produccion, la cual se
encarga del proceso de gestion y analisis de las operaciones de crédito, estas estan identificadas
con el codigo de division 24.

Cuenta
Grupo
Clase —

Subcuent '
ubcuenta L Moneda L Centro de Costo

—l Identificador —l f Divisiéon

Figura 25. Estructura de las cuentas contables de Coopealianza: Elaboracion propia con informacion obtenida de
contabilidad.

Conociendo esto, a partir de la Balanza de Comprobacion suministrada por el Departamento
de Contabilidad, se ha determinado el costo de los departamentos asociados directamente al
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proceso de la venta y gestion del programa SBD. Adicionalmente, desde el sistema de Bl (Business
Inteligence), se han obtenido datos como el promedio de operaciones nuevas por mes, las

operaciones de SBD y otras transacciones que permiten estimar los costos asociados al SBD.

Las cuentas 4-4 responden al gasto administrativo; a continuacion, se detallan los costos

administrativos totales de cada una de las unidades asociadas a este proceso.

Tabla 4. Gastos de los departamentos asociados al proceso de crédito.

Promedio mensual colones Produccién  Oficinas Comerciales Ven?as Corporativo
Centralizadas
4-4-1 GASTOS DE PERSONAL 1,168,829,798 13,643,863,866 1,753,277,709 1,013,767,875
4-4-2 GASTOS POR SERVICIOS EXTE 8,838,211 1,235,548,730 1,586,385 -285,884,848
4-4-3 GASTOS DE MOVILIDAD Y COM 33,234,492 849,515,111 60,000,735 607,678,104
4-4-4 GASTOS DE INFRAESTRUCTURA 165,021,556 5,296,301,861 6,272,277 271,609,656
4-4-5 GASTOS GENERALES 11,517,853 562,826,435 22,189,963 361,274,795
Total 1,387,441,909 21,588,056,003 1,843,327,069 7,746,150,445

Nota: Elaboracion propia con datos obtenidos de Coopealianza, diciembre 2017.

De los costos indicados como de produccion y de las unidades de crédito, el 100%
corresponden al proceso crediticio, en el caso de las oficinas comerciales, segun el sistema de BI,
unicamente el 9.28% promedio anual es dedicado al proceso de crédito; por su parte, las unidades
corporativas son necesarias para la operacién de 4 grandes procesos como lo son: Crédito,

Asociativo, Captacion y Servicios Complementarios, donde Credito significa un 46.32%.

SBD representa un 2.22% de la cartera de Coopealianza, asi como un 0.22% de las

colaciones anuales, por lo que los costos se calcularon a partir de dichas proporciones.

Tabla 5.Detalle anual de colocaciones.

Aino Cantidad de créditos Cantidad de asociados Monto crédito colones

2015 275 274 2,837,088,000
2016 148 148 1,562,204,000
2017 36 36 482,617,860
Total general 459 458 4,881,909,860

Nota: Elaboracion propia con datos obtenidos de Coopealianza, diciembre 2017.

Partiendo de esta informacion y dimensionando el proceso de SBD desde su participacion
en cartera y nuevas colocaciones, se asigna el monto correspondiente de gasto administrativo, el

cual se detalla en la tabla 6, la cual indica que el monto total para el 2017 correspondiente a gastos
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administrativos y corporativo del proceso de SBD es de 119.04 millones de colones, lo cual, para

efectos de determinar la rentabilidad, se determina como tasa de costo en 1.87%.

Tabla 6. Asignacion de Costo a SBD en millones de colones.

Saldo de la Cartera de Crédito Dic 2017 286,274

Saldo operaciones SBD Dic 2017 6,354
Operaciones Colocadas 2017 16,075
Colocaciones SBD 2017 36
Participacion por Saldo 2.22%
Participacion por Colocacién 0.22%
Asignacion de costos Administrativo
Produccion 30.79
Oficinas Comerciales 4.48
Unidades de Crédito 4.13
Corporativo 79.63
Total 119.04
Tasa de costo 1.87%

Nota: Elaboracion propia con datos obtenidos de Coopealianza, diciembre 2017.

Como ingresos en el caso de las operaciones SBD, los recursos son obtenidos a TBP
ajustado mensualmente y su margen de intermediacion esta limitado al 6%. La comision por
desembolso es de 1.85% y se difiere al plazo del crédito promediando un 0.37% anual. La
estimacion por categoria de riesgo al cierre del mes es de 3.37%. En la tabla 7 se detalla la

composicion por categoria de riesgo de las operaciones activas al cierre de diciembre 2017.
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Tabla 7. Detalle de la estimacion de Crédito para las operaciones SBD.

Categoria de Riesgo Saldo del Crédito  Estimacion/ % saldo - % 3
Colones Saldo Estimacion
1 459,478,836.91 0.25% 7.23% 0.54%
Al 4,248,238,234.32 0.51% 66.86% 10.07%
A2 150,094,378.04 0.51% 2.36% 0.35%
B1 318,502,017.25 2.60% 5.01% 3.87%
B2 123,518,898.33 3.78% 1.94% 2.18%
Cc1 76,346,230.75 7.49% 1.20% 2.67%
Cc2 14,066,158.62 19.87% 0.22% 1.31%
124,693,863.92 18.47% 1.96% 10.77%
E 160,753,626.87 18.16% 2.53% 13.66%
E1l 361,019,101.46 6.49% 5.68% 10.96%
E2 45,667,735.03 27.79% 0.72% 5.94%
E3 271,600,864.14 29.66% 4.27% 37.68%
Total general 6,353,979,945.64 3.37% 100.00%  100.00%

Nota: Elaboracion propia con datos obtenidos de Coopealianza, diciembre 2017.

En la tabla 8 se detalla la rentabilidad obtenida bajo los supuestos antes desarrollados, la
operacion SBD en Coopealianza tiene un margen de rentabilidad de 1.13%; donde el principal
factor es la estimacién para incobrable, ya que consume el 56% de la intermediacion financiera
considerando los saldos mensuales de la cartera SBD, el ingreso neto se estima en 78.8 millones
de colones, lo que representa el 1.83% de la rentabilidad generada por Coopealianza en 2017, esto
muy acorde con el tamafio de la cartera en la totalidad de servicios y carteras que Coopealianza

brinda a sus asociados y clientes.

Tabla 8. Margen de rentabilidad del SBD.

Concepto Tasa Anual

Margen de Intermediacién 6.00%
Estimacidn para incobrables 3.37%
Margen Financiero Neto 2.63%
Ingresos por Comisidon de Desembolso 0.37%
Gasto Administrativo 1.87%
Margen de Rentabilidad neta 1.13%

Nota: Elaboracion propia con datos obtenidos de Coopealianza, diciembre 2017.
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4.1.4 ldentificacion y elaboracion de propuestas sobre lineamientos estratégicos para
el aprovechamiento de las oportunidades de optimizacion con relacion al

programa de Banca para el Desarrollo

A partir de los insumos obtenidos de los diferentes instrumentos aplicados, asi como
también de la informacién investigada y analizada, se propone un Plan Estratégico para
Coopealianza como operador del programa SBD, esto con el objetivo de dar a conocer la situacion
actual de la cooperativa y proponer lineamientos estratégicos bajo un modelo de planificacion que
considere objetivos estratégicos y acciones estratégicas, los cuales permitan operacionalizar los

objetivos planteados. A continuacion, se desarrolla el Plan Estratégico:
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COOPEALIANZA COMO OPERADOR DEL

SISTEMA DE BANCA PARA EL DESARROLLO

Para este proceso se optd por desarrollar un analisis FODA. Este permitio determinar la
situacion actual de la empresa y su programa de Banca para el Desarrollo, convirtiéndose en el
punto de partida para el desarrollo y propuesta de los lineamientos estratégicos.

Mediante la elaboracion del FODA, se presenta a nivel de resumen, los datos implicitos que
se han mostrado hasta ahora en el desarrollo del proyecto, donde se sefialan las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas que presentd Coopealianza para el desarrollo del producto
SBD. Los lineamientos propuestos buscaron potencializar las fortalezas y oportunidades, asi como

minimizar y mitigar las debilidades y amenazas.

En la tabla 9 se muestran las principales Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas identificadas para el proceso; teniendo claro la situacion de la empresa, se determina la
meta del Plan Estratégico, con el proposito de que los objetivos y actividades estratégicas se

desarrollen en funcion del cumplimiento de esta meta.



91

Tabla 9. Andlisis FODA

FORTALEZAS

1. Empresa con mds de 46 afios de experiencia en el mercado y con arraigo local.

2. Tamano de la empresa, ya que forma parte de las 5 principales cooperativas del pais.

3. Una organizacion que muestra estabilidad y crecimiento financiero, estructura
organizacional y fuerza de ventas especializada.

4. Presenta mas del 45% de puntos comerciales de la zona en que se pueden gestionar
solicitudes del SBD.

5. Politicas de financiamiento en cuanto a montos se ajusta a las necesidades de los posibles
clientes.

J

OPORTUNIDADES

1. Mercado rural en el que el desarrollo de iniciativas de tipo MiPyme es frecuente y
consolidado.

2. Expectativas de mercado en crecimiento.
3. Alto interés de la poblacién en adquirir productos del programa SBD.

4. Beneficios de los recursos SBD con respecto a otras lineas de financiamiento (tasas de
interés, garantia, plazos).

5. Demanda de recursos derivado de la necesidad del producto.

/

1. Enfoque de la empresa hacia otros productos como consumo lo que conlleva una
disminucién de las colocaciones anuales de este programa.

2. Falta de capacitacion y conocimiento en materia SBD por parte del personal de ventas.

3. No se cuenta con una figura de Asesor que realice visitas personalizadas a los posibles
consumidores.

4. Escasos analisis sobre las condiciones de |la oferta en el mercado meta.

5. Poco margen de utilidad derivado del programa, producto de la baja colocacién y altos
niveles de riesgo.

AMENAZAS

1. Competidores como Bancos Publicos, Privados y Cooperativas con tasas de interés
mas bajas.

2. Regulaciones externas que marcan los lineamientos a seguir para la implementacion
del programa SBD.

3. Alto desconocimiento del programa SBD por parte del mercado meta.
4. Miedo de la poblacién en adquirir créditos.
5. Pérdidas financieras ante el no pago de los créditos.

Nota: Elaboracion propia a partir de la informacion obtenida.
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CRECIMIENTO Y RENTABILIDAD

La meta que se planted con el desarrollo del presente Plan Estratégico es CRECER ¢1,000
MILLONES ANUALMENTE en la cartera SBD en los proximos tres afios y tener el indicador de
RENTABILIDAD DE LA CARTERA TOTAL SBD EN 3% al término de un afo.

Para el cumplimiento de esta meta se desarrollaron las siguientes estrategias objetivo y sus

respectivas acciones que los operacionalizan:

Enfoque y
posicionamiento
en el mercado

Desarrollo del
personal

Optimizacion del Cumplimiento
proceso de de metas de
credito ventas

Crecimiento y
Rentabilidad

Figura 26. Estrategias para el cumplimiento de la meta estratégica: Elaboracion propia.
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OPTIMIZACION DEL PROCESO DE CREDITO

La operacionalizacién y definicion de una estructura y gobernanza robusta del proceso de
crédito con que cuenta Coopealianza, es uno de los principales factores que pueden incidir en el
éxito del programa; por lo cual, se considera que dentro de los lineamientos estratégicos por
abordar, se encuentra la estructura normativa y demas aspectos relacionados con el proceso de
crédito, concebido desde el punto de vista de la forma como se operacionalizan los lineamientos

normativos que permiten establecer los rubros bajo los cuales se da la colocacion de recursos.

Es por esto por lo que, en linea de lo anterior, se elabor6 una estrategia de tipo: MIN-MAX,
orientada en minimizar la debilidad D5: Poco margen de utilidad derivado del programa, producto
de la baja colocacidn y altos niveles de riesgo, a través de la maximizacién de la oportunidad O5:
Demanda de recursos derivado de la necesidad del producto. Para lo cual se establecieron el

siguiente objetivo y acciones estratégicas.
Objetivo estratégico

Lograr que del crecimiento total anual de la cartera SBD, al menos el 20% de este se genere
por la ampliacion del margen de cobertura del programa, a través de la implementacion de politicas

internas mas inclusivas.
Acciones estratégicas

1. Elaborar de forma paralela o incluir dentro de la metodologia interna de colocacion de
crédito ME-CRE-005, lineamientos que regulen la posibilidad de brindar financiamiento a
emprendimientos que no cuenten ain con los 24 meses de operacién, de forma que abarque
la demanda insatisfecha que no cumple con este requisito.

2. Establecer modelos de analisis de factibilidad que le permitan a la cooperativa identificar

iniciativas productivas y que representen probabilidades bajas de pérdidas por el no pago.
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Publicar en la pagina web de la cooperativa los nuevos lineamientos de cobertura;
asimismo, establecer una estrategia de comunicacion a través de visitas personalizadas, de
forma tal que contribuya con el conocimiento por parte de los empresarios.

Coordinar por medio de la Unidad de Crédito y el proceso de Capacitacion y Desarrollo en
Recursos Humanos, actividades formativas presenciales y virtuales que les permitan a los
colaboradores manejar al detalle los modelos de analisis de factibilidad que deberan
ejecutar dentro del proceso de venta.

Establecer dentro de las politicas de crédito, la aplicacion periodica de analisis de mercado
enfocados en la obtencion de informacion correspondiente a la demanda y oferta
relacionadas con el producto, para con ello aplicar los ajustes que correspondan.
Coordinar con la Unidad de Riesgos para que de forma periddica se generen analisis sobre
el comportamiento de los indicadores de morosidad derivados del programa SBD,
conforme se vayan dando las nuevas colocaciones, a fin de identificar oportunamente
comportamientos atipicos dentro de la cartera.

Coordinar con la Unidad de Andlisis Financiero para que se realicen estudios de
rentabilidad periddicos que permitan conocer el comportamiento de las colocaciones SBD
posterior a la implementacion de la nueva normativa y con ello monitorear el impacto en la

rentabilidad generado por el programa.
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DESARROLLO DEL PERSONAL

Para toda empresa es importante conocer las debilidades o limitantes que le puedan generar
limitaciones en cuanto a un desarrollo y crecimiento éptimo. En este caso no es una excepcion, por
lo que se han sefialado las debilidades en el FODA. En el presente apartado las que conciernen son
las siguientes debilidades; D2: Falta de capacitacion y conocimiento en materia SBD por parte del
personal de ventas, asi como la D3, la cual sefiala: “No se cuenta con la figura de un asesor que
realice visitas personalizadas a los posibles consumidores”. A continuacién, se brindan las pautas

para ayudar a atacar esas debilidades y maximizar las oportunidades expuestas en el analisis.

Objetivo estratégico

Implementacion de campafias de acompafiamiento al personal de Coopealianza para dotar

de conocimientos que tengan relacion en materia de SBD.
Acciones estratégicas

1. Instaurar programas de capacitacion cada seis meses para los empleados de Coopealianza
que tengan relacion con SBD (cajeros, vendedores, personal especializado), con el
propdsito de manejar de una manera optima todo lo relacionado con el programa (politicas,
metodologias, herramientas, sistemas, etc.)

2. Mejorar los conocimientos que tengan los empleados en materia de SBD, mediante
capacitaciones virtuales con agentes especializados en esta materia, cada vez que se dé una
modificacion en este producto financiero, para con ello generar una mejor atencion al
asociado y cliente.

3. Capacitar y especializar como minimo a un Gestor de Crédito por region en materia de
SBD, el cual puede servir como base para capacitar o brindar acompafiamiento a los
compafieros de la misma regién.

4. Generar y mostrar reportes semanales a la fuerza de ventas en materia de colocacion del
producto SBD en Coopealianza, asi como refrescar los estimulos (compensacion) que

recibiran en dichas colocaciones.
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5. Realizar pruebas sorpresa a los encargados de colocar los créditos, para medir el
conocimiento en materia SBD y de esta manera saber en qué temas hay que reforzar

conocimiento.

ENFOQUE Y POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Una de las debilidades que se sefialaron en el FODA de Coopealianza como operador del SBD es
D3: “No se cuenta con una figura de Asesor que realice visitas personalizadas a los posibles
consumidores ”. Sumado a la amenaza A3: “Alto desconocimiento del programa SBD por parte
del mercado meta”. Se genera la necesidad de aprovechar la F3: “Una organizacion que muestra
estabilidad y crecimiento financiero, estructura organizacional y fuerza de ventas especializada ”.
Fortaleza que respalda la posibilidad de asignar los medios y recursos necesarios para solventar la

debilidad y poder atender la amenaza existente.
Objetivo estratégico

Implementacion de publicidad mediante el envio de un boletin informativo dos veces al
mes utilizando la herramienta del correo electrénico, en busca de dar a conocer a los consumidores

el producto y las caracteristicas que este ofrece.

Establecer dentro de la organizacién una figura de asesor representada por dos personas

especializadas que cumplan con la funcion de realizar visitas a los posibles consumidores.

Acciones estratégicas

1. Adquirir una base de datos de calidad de los posibles consumidores los cuales estén
anuentes a recibir informacion mediante correo electrénico.

2. Publicar en la pagina web informativa de la cooperativa una seccion donde se
permita suscribirse para recibir informacién referente al producto de SBD ofrecido.

3. Enviar un boletin publicitario dos veces al mes.
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4. Contratar una herramienta para el envio masivo de correo electrénico. Por ejemplo:
MDirector, Mailink Costa Rica o Mailpro, comprenden opciones de software
reconocidos para este tipo de mensajeria.

5. Designar una persona del area de Mercadeo junto con un recurso de la Unidad
Crédito, como encargados de la elaboracion de disefios y contenido publicitarios
con gran componente visual, que busque impactar y transmitir mensajes claros y
directos donde se considere la implementacién disefios responsive (disefio web de
forma que el contenido se logre visualizar en diferentes dispositivos).

6. Generar reportes mediante el rastreo de los correos enviados, de forma que se
identifique tanto quienes se ha dado de baja ante el envio de informacion, como
nuevos suscriptores, evaluacion de apertura de los correos, y ademas, de cuantas
personas accedieron a enlaces enviados en busca de mas informacion, de forma que

se evalue la efectividad que se esta teniendo en la implementacion de la herramienta.

PLAN DE ENVIO BOLETIN E @%

GENERACION  ENViO REPORTES
LUNES MARTES  MIERCOLES  JUEVES VIERNES  SAB/DOM

SEMANA 1 C%

SEMANA 2

SEMANA 3
SEMANA 4 @%

Figura 27. Plan para el envio de Boletin Publicitario: Elaboracion propia.

7. Designar a dos personas con un excelente conocimiento del producto de SBD,
quienes se encarguen de visitar a posibles clientes, de forma que logren una
adecuada comunicacion donde se identifique un servicio e informacion de calidad.

8. Coordinar a los encargados de realizar las visitas, para que estén presentes en

actividades o ferias de emprendedores con el fin de generar contactos e identificar
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necesidades de los clientes para coordinar visitas que logren dar a conocer el

producto.

CUMPLIMIENTO DE LAS METAS DE VENTA

Una de las debilidades que se sefialaron en el FODA de Coopealianza como operadora del SBD
fue la D1: “El enfoque de la empresa hacia otros productos como consumo, lo que conlleva una
disminucién de las colocaciones anuales de este programa ”’; sin embargo, dentro de sus fortalezas
se encuentra ser la F3: “Organizacion que muestra estabilidad y crecimiento financiero, estructura
organizacional y fuerza de ventas especializada ”; aprovechar esta fortaleza permite a la empresa

subsanar esta debilidad, complementandose con las siguientes acciones.
Obijetivo estratégico

Definir metas del producto de SBD al area comercial de Coopealianza que permitan el
crecimiento y rentabilidad deseada por medio de un monitoreo constante de las metas asignadas.

Acciones estratégicas

1. Definir la meta de colocacion mensual y la tasa de cancelacion y amortizacion del crédito
SBD que permita un crecimiento de ¢1,000 millones (promedio mensual de ¢85 millones).
2. Comunicar la definicion de las metas a la Fuerza de Ventas.
3. Definir incentivos diferenciados por la venta de créditos SBD mayores a los 10 millones
gue motiven su colocacion.
4. El cumplimiento por parte de la Gerencia Comercial se medira, sin limitarse a estos, con
los siguientes indicadores:
a. Tasa de cancelacion
b. Colocacion mensual
c. Crecimiento promedio mensual
El cumplimiento de estos indicadores menor al 70% sera considerado no aceptable, entre

el 70% y el 85% como aceptable y mayor al 85% como excelente.
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El cumplimiento de este plan estratégico esta lleno de retos, define mucho de lo necesario
para el cumplimiento de la meta de CRECER ¢1,000 MILLONES anualmente en la cartera SBD
en los proximos tres afios y tener el indicador de RENTABILIDAD DE LA CARTERA TOTAL SBD
EN 3%. Sin embargo, no es sino, al asumir el compromiso y entregar el 100% de cada uno de los

involucrados del proceso, como se hara de esta meta una realidad.

El capitulo anteriormente desarrollado, presentd de forma exhaustiva el anélisis de datos
obtenidos a partir de la aplicacion de los cuestionarios segun la poblacién y muestra definida. Se
logra comprender situaciones que buscaba inicialmente el estudio, en este se obtienen parametros
cuantificables, ademaés de percepciones de los distintos sectores de interés para la realizacion del
estudio. Se logrd, por otra parte, evidenciar la rentabilidad que obtiene la cooperativa sobre el
Programa de Banca para el Desarrollo que ofrece, ademas de lograr un anélisis de los objetivos y
sus variables relacionadas. Todo esto ampliando el conocimiento del tema en estudio y generando
de esta manera la posibilidad de establecer la situacion actual y realizar conclusiones e incluso, la

de generar recomendaciones a partir del analisis desarrollado.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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El capitulo V tiene como objetivo sintetizar todos los hallazgos de la investigacion, de

manera que generen valor a Coopealianza R.L., especificamente, en lo que respecta al proceso de

Sistema de Banca para el Desarrollo y a su vez, cumplir con los objetivos planteados. En este

capitulo se encuentran las conclusiones que los investigadores han generado, asi como las

recomendaciones que surgen de esta investigacion.

5.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.1

5.1.2

5.1.3

Una necesidad identificada, es incentivar y capacitar a los colaboradores de la institucion
en materia de servicio al cliente para que brinde a cada empresa informacion clara, veraz y
precisa acerca de los beneficios de los créditos especializados y de las distintas formas y
lineas de crédito disponibles, asi como de sus beneficios y diferencias en relacion con un
crédito personal. Esto debido a que un 57.89% considera que los créditos especializados no

se diferencian de los personales lo cual demuestra que hay un vacio de informacion.

Se identifica la necesidad de implementar dentro de las estrategias de venta y comunicacion
del SBD, las visitas personalizadas a los diferentes negocios y emprendimientos,
contactando de forma directa y personalizada a los propietarios y/o administradores, dando
a conocer las caracteristicas y beneficios que posee el programa implementado por
Coopealianza y brindando la asesoria correspondiente y acompafiamiento necesario para
fomentar la adquisicion del financiamiento; aspecto importante que sobresalié de los
resultados obtenidos, pues un 67% de la poblacion alega no haber recibido ningln tipo de

acompafiamiento o asesoria.

El mayor porcentaje de empresas encuestadas laboran en el sector comercial; representan
un 65.63% por lo que seria importante dirigir la atencidn a este sector que se presenta como
mayoria, enfocando parte importante de los esfuerzos para hacer llegar la informacion de
una manera eficaz y oportuna mediante los medios que representan en conjunto un 70% en
aceptacioén, que son las visitas personalizadas y el correo electrdnico. Queda establecido
que dentro de la zona de estudio se ubica, en su mayoria, el sector comercial y de servicios;
esto da visibilidad a la necesidad u oportunidad que existe sobre la implementacion y apoyo

a empresas que quieran desarrollarse en sectores poco comunes.
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Segun la informacion obtenida desde el analisis de la oferta (objetivo 2) asi como los datos
evidenciados sobre la rentabilidad del programa (objetivo 3) Coopealianza puede, como
estrategia, valorar la posibilidad de bajar el precio de su oferta, analizando esta alternativa
desde la 6ptima de la obtencion de mayor participacion en el mercado y al final lograr

mayor rentabilidad por un tema de volumen de colocaciones méas que por margen.

Se presenta una demanda ciertamente insatisfecha, ya que el analisis de las caracteristicas
de la oferta evidenci6 que, en su gran mayoria, las entidades tnicamente ofrecen servicio
de financiamiento a negocios ya establecidos; es decir, con cierto tiempo de
funcionamiento. Sin embargo, se puede considerar la existencia de muchas iniciativas que
requieren de recursos econdmicos para dar el salto de “iniciativa de escritorio” a un
proyecto en ejecucion, lo cual evidentemente se muestra como una oportunidad que
Coopealianza puede aprovechar, implementando un modelo de acompafiamiento desde
cero, con algun tipo de asesor especializado en la materia, el cual le ayude a los MiPymes
por surgir, a disefiar los analisis que correspondan para determinar la factibilidad de las

iniciativas. En el caso de Coopeagri, ellos trabajan con un modelo de este tipo.

Actualmente Coopealianza cuenta con lineamientos normativos internos que establecen
montos minimos y maximos de financiamiento. De acuerdo con el andlisis realizado, estos
montos se encuentran bien establecidos en relacion con la competencia y las necesidades
evidenciadas en el mercado meta, razén por la cual se recomienda mantenerse con dichos
lineamientos, siempre y cuando se realicen andlisis periddicos que respalden la objetividad
de estos y le permitan a la cooperativa ofrecer productos alineados a la demanda del

mercado.

Coopealianza presenta una ventaja competitiva con respecto a los demas operadores de la
zona, pues cuenta con cerca del 50% de los puntos donde los empresarios pueden gestionar
las solicitudes del programa SBD, ademas de que dichos puntos se encuentran distribuidos
a lo largo del canton en analisis. Esto le permite generar un mayor margen de cobertura y
posicionamiento. Aunado a esto, el arraigo y experiencia que la cooperativa tiene en la zona

a traveés de sus casi 47 afios de funcionamiento, le permiten conocer el entorno de negocios
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de la zona y con ellos ofrecer una propuesta de producto enfocada en lo que realmente

necesita el consumidor.

Dar a conocer de forma més invasiva los beneficios del SBD debido a que un 62.50% estaria
interesado a tramitar un crédito de estos, en una cooperativa, pero también existe un
desconocimiento general de este sistema de financiamiento y esto se ve reflejado en que un
84.21%, considera que no existe suficiente publicidad que dé a conocer este tipo de
productos ofrecidos en el Sistema Financiero Nacional. El tema de requisitos en cuanto a
documentacidn sigue siendo un punto negro cuando se trata de créditos, esto por cuanto a

la dificultad que algunos empresarios indican para aportar los documentos que se solicitan.

Los empresarios se decantan por solicitar créditos personales para invertir en sus negocios.
Esto se ve reflejado en el 43.75% de la poblacion en estudio, la cual, al requerir
financiamiento, optd por un crédito personal. Esto demuestra una vez mas que existe un
vacio para que los créditos especializados Ileguen hasta ellos. Se reitera de esta forma la
necesidad de informacion correctamente dirigida y orientada hacia el sector que requiere

implementar financiamiento para el desarrollo de su organizacion.

Para mejorar la rentabilidad del producto, en lo que respecta a ingresos, es dificil de atacar,
ya que se encuentra regulado por normativa externa; sin embargo, lo que corresponde a
costos, en gasto administrativo, si bien es cierto, ha sido definido bajo consideraciones y
criterios que podrian variar 0 ajustar de manera que se considere un costo menor 0 mayor.
Lo correcto seria definirse mediante una metodologia mas avanzada utilizando
herramientas tecnologicas de costeo. De contar con estas herramientas si se podrian definir
ajustes correctos y especificos para disminuir este costo, que actualmente se ve como un
todo para la totalidad de los procesos con que cuenta la empresa; muy pocos costos estan
directamente identificados a los productos, y una gran parte indefinida.

Lo que respecta a la estimacién para incobrables, 90 operaciones de las 786 activas genera
el 79% del monto de estimacion; tienen un 15.17% del saldo. Realmente el problema que
genera perdida es el alto porcentaje de estimacion, con niveles bajos de estimacion se podria
alcanzar un margen de ganancia por encima del 2.5%, esto podria hacerse gestionando las

operaciones en categorias altas de riesgo para disminuir el impacto, asi como las nuevas
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operaciones, podrian hacer que esta participacion de poco mas del 15% se vea disminuida
y el beneficio de la cartera en buenas condiciones daria un mejor resultado del producto en

general.

Se logra identificar que aun existe un importante nivel de desconocimiento referente a los
créditos especializados que ofrece el Sistema Financiero Nacional para el desarrollo de las
empresas; en esto se vislumbra la importancia de trabajar fuertemente en cuanto a
divulgacion y distribucion de la informacion. De la mano de esta falta de informacion, se
concluye que los medios por los cuales los empresarios prefieren obtener informacion hacen
referencia a aquellos en donde no implique visitar personalmente alguna institucion
financiera. Especificamente, se identifico que los empresarios desean se les visite y brinde

la informacion sobre los créditos y el Sistema de Banca para el Desarrollo.

La diferenciacion que otorgan los préstamos del Sistema de Banca para el Desarrollo no
esta siendo oportunamente comunicado a los consumidores, 58% del sector considera que
no existe ventaja o diferenciacidn que les beneficie al optar por un crédito proveniente del
SBD, esto refleja inconsistencias de la puesta en practica y comunicacion de los medios de
financiamiento ofrecidos por el SBD. Si bien el otorgar cualquier tipo de crédito requiere
que las entidades financieras procuren asegurar su retorno, se puede promover el producto
especializado para los empresarios de forma que ofrezca un beneficio real. Existe una
percepcion por parte de los empresarios de que un crédito proveniente del SBD es de dificil
acceso, ademas de que requiere un mayor tiempo de andlisis y aprobacion que las lineas de

crédito regulares ofrecidas por las entidades financieras.

La conformacion de las empresas en cuanto a constitucion del capital se mantiene en su
mayoria estrictamente familiar. La apertura a accionistas no es un modelo de constitucion
con gran presencia en el sector analizado, donde incluso el 48% de las empresas analizadas
tiene como figura legal registrada, la de persona fisica; esto como forma de facilitar los
procesos de registro. Ademas, el 69% de las empresas analizadas son dirigidas por
emprendedores quienes no cuentan con un nivel académico avanzado o universitario
completo; se identifica la necesidad de guia y acompafiamiento referente a distintos temas

administrativos y con respecto al tema estudiado, formacién financiera; siempre en busca
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del aprovechamiento y posibilidad de desarrollo que puede traer la implementacion
adecuada de un crédito. Las partes involucradas, tanto entidades financieras como el Estado

deben aprovechar la oportunidad de fortalecer y apoyar a los empresarios.
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Anexo 1. Instrumento para la recoleccion de datos en entidades financieras.
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Anexo 2. Instrumento para la recoleccion de datos en consumidores directos.
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El siguiente instrumento tiene como proposito recabar informacion dtil para las cooperativas de
ahorro y crédito del canton de Pérez Zeledon que ofrecen financiamiento a travées del Sistema de
Banca para el Desarrollo, informacidén suministrada por los mismos consumidores o potenciales
clientes de acuerdo con las necesidades que estos presentan. Se han omitido datos sobre nimeros
de registro, numeros de cédula, direcciones y nimeros telefonicos para efecto de mantener la
confidencialidad de la informacién. Agradecemos la oportunidad que nos brinda de realizar esta
encuesta, cuyo fin Gltimo, es poder conocer las necesidades actuales de las micros y pequefas
empresas y con esto proponer alternativas que se ajusten mas a su realidad.

1. Distrito donde se localiza el negocio.
() San Isidro de El General
() Daniel Flores

2. Sector empresarial al que pertenece:
() Industrial

() Artesanal

() Comercial

() Agroindustrial

() Servicios

3. ¢Cuantos afos tiene de estar operando su empresa?
() Menos de un afio

() Entre 1y 2 afios

() Entre 2 y 3 afios

() Entre 3y 5 afios

() Maés de 5 afios

4. ;Género del propietario o administrador?
() Masculino
() Femenino

5. ¢Edad del propietario del negocio?
() Entre 18 y 29 afios

() Entre 30 y 39 afios

() Entre 40 y 49 afios

() Entre 50 y 59 afios

() 60 0 mas

6. Estudios realizados por el propietario:
() Primaria incompleta

() Primaria completa

() Secundaria incompleta

() Secundaria completa

() Universitaria incompleta

() Universitaria completa
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7. ¢COmo esté inscrita la empresa o el microempresario en tributacion directa?
() Persona fisica con actividades lucrativas

() Sociedad Anonima

() Régimen de tributacion simplificada

() No esta inscrita

8. Conformacidn del capital social de la empresa:
() Estrictamente familiar

() Cerrada y con pocos accionistas

() Abierta y con muchos accionistas

9. ¢El propietario de la empresa es socio 0 mantiene una cuenta activa en alguna cooperativa de
ahorro y crédito que preste servicios de intermediacion financiera?

()Si

() No

10. ¢ Esté usted, o la empresa, inscrito como patrono en la C.C.S.S.?
()Si

() No

() No responde

11. ; Tiene el negocio patente municipal al dia?
() Si

() No

() No requiere patente

() No responde

12. ¢ Cantidad de personas que trabajan en la empresa?
() Entre 1 y 5 personas

() Entre 6 y 30 personas

() Entre 31 y 100 personas

() Mas de 100 personas

13. ¢ Posee la empresa registros contables?
()Si
() No

14. ¢ En alguna oportunidad el negocio ha recurrido a un tipo de financiamiento?
()Si
() No (Continue con la pregunta 24).

15. ¢ Qué fuentes de financiamientos ha empleado en su negocio? (Seleccion multiple)
() Recursos propios (reinversion de utilidades)

() Créditos bancarios

() Créditos en cooperativas de ahorro

() Créditos de proveedores

() Créditos de otras personas
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16. Si usted ha empleado créditos de algun ente financiero para financiar su negocio. ¢ Que tipo de
crédito utilizd? (Seleccion multiple)

() Tarjeta de crédito

() Crédito personal

() Crédito para microempresas (MIPYMES)

() Lineas de crédito revolutivas

17. ¢ Cudl fue el uso que le dio a esos recursos? (Seleccion multiple)
() Capital de trabajo

() Compra de inventarios

() Pagar y reestructurar deudas

() Mobiliario y equipo

() Marketing

18. ¢El crédito adquirido posee/poseia una tasa de interés anual de entre?
() Menor a 9%

() Entre 9% vy 12%

() Entre 13% y 16%

() Entre 17% y 20%

() Més de 20%

() Desconozco la tasa

19. ¢ Para la obtencion de su crédito requiri6 de?
() Garantia hipotecaria

() Garantia prendaria

() Garantia fiduciaria

() Sin fiador

20. ¢El plazo de su crédito esta entre qué rango de tiempo?
() De 0 a 3 afios

() De 4 a7 afos

() De 8 a 11 afios

() Més de 11 afos

21. ;Como calificaria usted los procedimientos para el tramite de su crédito?
() Lento

() Muy lento

() Répido

() Muy répido

22. ¢La entidad financiera le asesor6 o capacitd para otorgarle el préstamo?

()Si

() No

23. En algin momento tuvo algin problema de liquidez en su negocio o de otra indole que
provocara algun atraso en el pago de sus obligaciones crediticias por mas de 15 dias.

()Si

() No

() No responde
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24. En caso de necesitar tramitar un créedito, ¢cual de los siguientes documentos podria usted
aportar o tramitar de forma inmediata? (Seleccion mdltiple)

Constancia de estar al dia con la CCSS

() Comprobantes de pago de impuestos municipales al dia

() Estados financieros preparados por un contador

() Declaraciones de impuestos (tributarios) personales y de la empresa

() Plan de inversion de los recursos solicitados

() Registros de entradas y salidas que usted mismo lleva

() No dispone de nada de lo anterior

25. ¢Cuanto dinero o utilidad le queda mensualmente de su microempresa después de pagar todos
los gastos del negocio?

() Menos de 200.000 colones

() De 200.001 a 400.000 colones

() De 400.001 a 600.000 colones

() De 600.001 a 800.000 colones

() De 800.001 a 1.000.000 colones

() Més de 1.000.000 de colones

26. ¢Cual es el monto promedio de ventas o ingresos de su negocio por mes?
() Menos de 2.000.000 colones

() De 2.000.000 a 4.000.000 colones

() De 4.000.000 a 6.000.000 colones

() De 6.000.000 a 8.000.000 colones

() De 8.000.000 a 10.000.000 colones

() Més de 10.000.000 colones

27. ¢ Recibe usted otros ingresos aparte de su negocio? (Seleccion multiple)
() Salarios

() Alquileres

() Pensiones

() Intereses

() Ingresos por otros negocios

() No tiene ingresos adicionales

28. De existir una linea de crédito preferencial para micros y pequefias empresas ofrecida por
alguna cooperativa de ahorro y crédito, ¢estaria usted interesado en tramitar un préstamo para
invertirlo en su negocio?

()Si

() No (Continuar con la pregunta 32).

29. ¢ Cuanto seria el monto que solicitaria?

() Desde 500.000 y hasta 5.000.000 de colones

() Mas de 5.000.000 y hasta 9.000.000 de colones
() Més de 9.000.000 y hasta 13.000.000 de colones
() Mas de 13.000.000 y hasta 17.000.000 de colones
() Més de 17.000.000 y hasta 21.000.000 de colones
() Mas de 21.000.000 de colones
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30. ¢Cuadl seria el plazo bajo el que usted tramitaria el crédito?
() Entre 1y 5 aflos

() Entre 6 y 10 afios

() Entre 11 y 15 afios

() Més de 15 afos

31. ¢En qué utilizaria el dinero principalmente? (Seleccion multiple)
() Compra de activos fijos (terrenos y/o edificios)

() Compra de activos productivos (maquinaria, inventarios, etc.)

() Capital de trabajo

() Cancelacion de deudas relacionadas a la actividad empresarial

32. ¢Ha escuchado hablar de los créditos especializados para MIPYMES que se ofrecen en el
sistema bancario nacional?

()Si

() No (Continte con la pregunta 41).

33. ¢Considera que los fondos para financiamiento de MIPYMES sean de facil acceso?
()Si
() No

34. ;Considera usted que las instituciones que ofrecen financiamiento tradicional para MIPYMES
en Costa Rica hacen suficiente publicidad para dar a conocer sus productos al mercado?

()Si

() No

35. ¢{Qué medios considera usted que son o serian los méas oportunos para divulgar informacion
referente a oportunidades de financiamiento para MIPYMES? (Seleccion mdltiple)

() Correo electronico

() Mensajes de texto

() Perifoneo

() Stands en lugares publicos

() Visitas personalizadas

() Afiches y brochures

36. ¢Considera que los créditos especializados para MIPYMES se diferencien significativamente
de un crédito comun?

()Si

() No

37. ¢Considera que los créditos especializados para MIPYMES sean més faciles de obtener que un
crédito comdn?

()Si

() No

38. ¢ Considera que los créditos especializados para MIPYMES sean mas ventajosos en cuanto a
mejores tasas de interés?

()Si

() No
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39. ¢Considera que los créditos especializados para MIPYMES sean mas ventajosos en cuanto a
requisitos y garantias?

()Si

() No

40. ¢Considera que los créditos especializados para MIPYMES sean méas ventajosos en cuanto a
velocidad de aprobacion?

()Si

() No

41. ;Sabe qué es la banca de desarrollo?
()Si

() No (Fin del instrumento).

42. ;Considera que para usted solicitar un crédito es?
() Muy riesgoso

() Riesgoso

() Poco riesgoso

() Ningdn riesgo

43. ;Cree usted que, para la entidad financiera, otorgar créditos a microempresarios es?
() Muy riesgoso

() Riesgoso

() Poco riesgoso

() Ningun riesgo
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Anexo 3. Listado de Centros de Costo de Coopealianza



CODIGO NOMBRE AGENCIA

DETALLE

© o0 ~N o B wWw P

13
14
15
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33

SAN ISIDRO
RIVAS
CAJON
UVITA
VILLA LIGIA
LOS SANTOS

MANUEL ANTONIO

CORPORATIVO

DANIEL FLORES (APILAC)

CARTAGO
PALMARES
CARIARI
GUAPILES
SIQUIRRES
LIMON
HEREDIA
CORONADO
TACARES
DESAMPARADOS
SAN JOSE
SARAPIQUI
CIUDAD COLON
POAS

NARANJO
PEJIBAYE
ALAJUELA
NICOYA
SANTA CRUZ

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL CORPORATIVA
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
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CODIGO NOMBRE AGENCIA

DETALLE

34
35
36
37
38
40
41
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63

LIBERIA
CANAS

LA CRUZ

UPALA

CARRILLO

SAN VITO
SABALITO

GRECIA
HOJANCHA
PARRITA
TAMARINDO
CIUDAD QUESADA
OROTINA - JACO
SAN RAMON
GOLFITO

RIO CLARO
PUERTO JIMENEZ
TURRIALBA
ESPARZA

ESCAZU

ACOSTA

VUELTA DE JORCO
LA FILA

PURISCAL
BUENOS AIRES
BIOLLEY

REGION PEREZ ZELEDON
REGION CENTRAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

VIRTUAL

VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
INACTIVA

VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
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CODIGO NOMBRE AGENCIA

DETALLE

64
65
66
67
68
69
70
71
73
74
80
81
82
83
84
90
91
92
93
94
95
96
97
98
102
104

REGION PACIFICO SUR
REGION CHOROTEGA
REGION OCCIDENTE
REGION CARIBE

GER. REGION CORP. COMERCIAL

CHOROTEGA M

CIUDAD NEILLY

LAUREL

ATENAS

PALMARES DE ALAJUELA
PALMAR NORTE

CUIDAD CORTES

PALMAR SUR

VENTAS CENTRALIZADA
VIRTUAL METROPOLITANA
QUEPOS

PUNTARENAS

EL ROBLE

PALMAR NORTE COMERCIAL
SAN ISIDRO COMERCIAL
NARANJO COMERCIAL
NICOYA COMERCIAL
SERVICIOS EMPRESARIALES
NEGOCIOS CORPORATIVOS
VENTAS A DOMICILIO

UNIDAD DE VENTAS CANAL DIGITAL

VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL

VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
INACTIVA

VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL

ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
ATENCION AL PUBLICO
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
VIRTUAL CORPORATIVA
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