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Introduccion

PRESENTACION

En la mayoria de paises en desarrollo los microemprendedores y
las pequefias empresas enfrentan graves limitaciones para poder acceder al
financiamiento como consecuencia de sus bajos ingresos, la informalidad en la
que opera, la falta de garantias, entre otros factores'. Es por ello que en la tiltima
década, se han convertido en temas recurrentes de preocupacion de las politicas
publicas, la lucha contra la pobreza y la inclusién social; y particularmente la
inclusion financiera.

Esto se explica porque el sistema financiero, y particularmente los
bancos, representan el proveedor mas importante de servicios financieros al
sector productivo, algo que es consustancial con los paises en desarrollo donde
los mercados de capitales permanecen en un nivel bastante bajo de progreso.
Por consiguiente, los bancos adquieren un gran protagonismo en la vida
econdmica y financiera, especialmente en las pequefias y medianas empresas
que se encuentran minimamente capitalizadas, dado que su capital propio es
infimo (Ramoén Casilda Béjar: 2006).

Como es conocido, el sector financiero ha mostrado un enorme
crecimiento, en volumen y complejidad, durante las tltimas décadas; y a pesar
de haber realizado significativas mejoras en areas relativas a su viabilidad,
rentabilidad y competitividad, no ha sido capaz de poder incluir a un vasto

1 E1 60% de la poblacion no tiene acceso a los servicios financieros, como promedio, en América Latina, y cerca

de 67 millones de personas no recibieron atencion en el sector de las microempresas en 2005, de acuerdo al
Comité Latinoamericano de Asuntos Financieros (CLAAF).
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segmento de la poblacidn (especialmente los sectores mas desfavorecidos) al
acceso de los servicios financieros basicos.

A nivel internacional se estan realizando diversos esfuerzos para
identificar las causas de la exclusion financiera, que permitan disenar las
estrategias idoneas que aseguren la inclusion financiera de las familias de mas
bajos ingresos. Si bien la estrategia puede variar de un pais a otro acorde a su
naturaleza y realidad particular, todos coinciden en sefialar su importancia y
justificacion, dado que la inclusion financiera se presenta como el medio capaz
de contribuir a mejorar las condiciones de vida de los pobres.

Lainclusion financiera es llevar servicios financieros a un costo accesible
a los sectores de la poblacion de mas bajos ingresos o que se encuentran en
desventaja. El libre acceso a bienes y servicios publicos es una condicién
indispensable en toda sociedad basada en la equidad y la eficiencia. Como los
servicios financieros estan en la naturaleza de bien publico, es esencial que
estén disponibles al conjunto de la poblacién sin discriminacién, ese deberia
ser uno de los principales objetivos de toda politica publica.

Las consecuencias de la exclusion financiera variaran dependiendo de
la naturaleza y del grado de los servicios negados. Asi, los desproveidos de los
servicios financieros carecen de alternativas para ahorrar, no tienen acceso al
crédito, y no pueden atender sus necesidades de forma adecuada.

Otras consecuencias de las dificultades de acceso al crédito es que
obligan a las personas y empresas a recurrir a fuentes informales que les cobran
tasas exorbitantes, y por supuesto incrementa el desempleo. La micro y pequena
empresa también se ve afectada debido a la pérdida de acceso a consumidores
de clase media y de altos ingresos, a altos costos por la administracion del
efectivo y de retrasos en el envio de dinero. Segun ciertos investigadores, la
exclusioén financiera puede conducir a la exclusion social.

El acceso al financiamiento, puede permitir a las familias participar de

lleno en la vida econdmica de sus sociedades, crear empleo para si mismos
y para otros, ademas de despertar y desarrollar su pleno potencial. Es decir,
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Introduccion

generaria oportunidades de desarrollo a estos microemprendedores y pequenas
empresas.

En este documento se resalta la dimension y el papel que viene
desempenando el Banco do Nordeste, en el tema del acceso al crédito y sus
esfuerzos por mejorar la disponibilidad de servicios financieros para los
hogares o empresas de menor tamafio en Brasil, a partir de su experiencia con
los Programas CrediAMIGO y AgroAMIGO.

Rommel Acevedo
Secretario General de ALIDE
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L. EL BANCO DO NORDESTE DO
BRASIL Y EL MICROCREDITO

1.1. El Banco do Nordeste (BNB)

Es una institucion financiera creada en julio del afio 1952, bajo la forma
de sociedad de economia mixta, cuyo capital en su mayoria (mas del 90%) se
encuentra bajo el control del gobierno federal. Su sede principal se encuentra
ubicada en la ciudad de Fortaleza, Estado de Ceara, con cobertura en 11 Estados
de la region del Nordeste del Brasil, y comprende a mas de 1,420 municipios®.

El objetivo principal del Banco es promover el desarrollo sustentable
de la regién del Nordeste del Brasil, a través del uso de recursos financieros y
soporte en la capacitacion técnica a emprendimientos regionales y apoyo a la
comercializacion. Es decir, que mas que un agente de intermediacion financiera,
el Banco se ha propuesto prestar asistencia integrada a quien decida invertir en
el drea de trabajo del banco, dado que cuenta con una base de conocimientos
sobre el nordeste y de las mejores oportunidades de inversion en la region.

2 Cifra actualizada a diciembre del 2006.
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Grafico 1.1 Area de actuacion del BNB en el contexto brasilefio
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El BNB opera como un érgano ejecutor de politicas publicas en la region
Nordeste, teniendo bajo su control el Programa Nacional de Fortalecimiento de
la Agricultura Familiar (PRONAF) y la administracion del Fondo Constitucional
de Financiamiento del Nordeste (FNE), principal fuente de recursos operados
por la institucién. Ademas de los recursos federales, el Banco tiene acceso a
otras fuentes de financiamiento del mercado interno y externos por medio de
alianzas con otras instituciones financieras®

Uno de los programas mas importantes creados por el Banco es
el CrediAMIGO, que desde su creacion en 1998, a diciembre del 2006 ha
canalizado préstamos al sector microempresarial por un monto ascendente a
US$1,247 millones, distribuidos en 3.2 millones de préstamos, y contando con
una cartera de clientes activos de aproximadamente 235,729

ElBanco, sibienrepresentaenlaactualidad unicono delasmicrofinanzas
en América Latina, ha sufrido un proceso de cambio organizacional durante el

3 Como el BNDES, el SEBRAE, entre otros.
4 Fuente: Relatorio anual del CrediAMIGO 2006.

ALIDE|12



El Banco do Nordeste do Brasil y El Microcrédito

gobierno del Presidente Ignacio Lula da Silva®, con el fin de ampliar su ambito
de accion y darle un mayor enfoque en el area social.

En cuanto a la transparencia de sus operaciones, es una sociedad de
economia mixta que estd subordinada a la fiscalizacién del tribunal de Cuentas
de la Unidén de la Secretaria Federal de Control Interno. Ademas, esta sujeto al
cumplimiento de las normas y regulaciones que rigen al Sistema Financiero
Nacional de tal forma que tiene que manejarse con los estandares de empresas
financieras generadoras de resultados positivos, y cumplir con la presentacion
de reportes, tanto a nivel interno como externo.

Zona de Operacion del Banco: Condiciones Econémicas y Sociales

La region del Nordeste del Brasil retine un total de 9 estados de las 27
unidades de la Federacion, lo que equivale a un tercio del los estados y una
area que representa el 18.2% del territorio brasilefio. Tiene una poblacion de 51
millones de habitantes, que corresponde al 27.7% de la poblacion brasilefia. Su
PIB es de solo 13.7%, lo que significa que la renta per cépita del Nordeste es de
aproximadamente la mitad de la renta per capita promedio brasilefia.

A pesar de que la distribucidon de ingresos ha mejorando en Brasil en
los ultimos afos, la desigualdad sigue siendo un tema de preocupacién. Segun
el Informe de Desarrollo Humano 2006 del PNUD?, Brasil (fndice de Gini 0.580)
es el décimo pais mas desigual en una lista de 126 sélo por encima de Colombia,
Bolivia, Haiti y seis paises de Africa subsahariana.

Las region Nordeste es considerada una de las mas carentes
economicamente, es donde se presenta los mas elevados niveles de pobreza.
En resumen, el Indice de Desarrollo Humano-IDH muestra que en el Nordeste
las condiciones de vida son mas precarias que en otras regiones de Brasil,
considerando cualquier indicador (Atlas Exclusién Social, 2000).

El programa de reorganizacion el Presidente Ignacio Lula da Silva anuncié 5 objetivos a cumplir, sin embar-
go todos giraban alrededor de ampliar la oferta financiera para los pobladores de menores recursos, y mas
atin si estos son agricultores.

Fuente: Relatorio de Desenvolvimento Humano 2006: Apesar dos avangos, pais tem a 10* pior distribuigao
de renda
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Concentra mas de la mitad de la poblacion brasilefia que vive en estado
de pobreza en el pais, y a casi dos tercios de la poblacidn rural que se encuentran
en la misma situacion. Los nueve Estados del Nordeste constituyen la region de
mas grande concentracion de pobreza rural de la América Latina. Los estados
del norte ofrecen indicadores similares.

Grafico 1.2 Indice de Exclusion Social*
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Fuente: POCHMANN & AMORIN

Uno de cada ocho jovenes de la region Nordeste es analfabeto. La tasa
de analfabetismo de los jovenes de 15 a 29 afios en el Nordeste es del 12.5%,
siendo lamedia de 2.6%, en otras regiones. Presenta lamayor tasa de mortalidad
infantil y menor esperanza de vida al nacer (66.6 anos); la segunda mayor tasa de
fecundidad del pais, y la segunda mayor participacion porcentual de menores
de 5 anos en el total de la poblacién. La tasa de escolaridad del Nordeste es la
mas discreta en comparacion al cuadro nacional.
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En el Nordeste, el porcentaje de personas sin instruccién o con menos
de un afio de escolaridad (poblacion ocupada por encima de 10 afios de edad)
alcanza un 20.5%, lo que representa una mejora significativa en relaciéon a 1995,
cuando los datos de la misma fuente arrojaban una proporcion del 31.7%. Las
personas trabajando sin escolaridad formal o con menos de 1 ano de escuela en
el Nordeste representan el 54.4% de la PEA brasilefia.

Grafico 1.3 Personas con 10 afios o mas de edad
empleadas, segun los grupos de afios de estudio

- . - ..
Brasil Region Noreste 337
27,3 564
23,1
20,5
17,3 16,7
12,8
.10’0 ﬁ l
Sin instruccién 1 hasta 3 4hasta7 8hastal0  11afoso
o menos 1 aio anos anos anos mas

Fuente: Datos originales IBGE - Pesquisa Nacional por Muestra de Domicilios — 2004

Cuadro 1.1 Brasil: Desempefio Escolar por Regiones

Region N° de municipios en la lista Municipio con peor IDEB
de 2000 peores indices
Nordeste 807 Maiquinique (BA) - 0,69
Norte 150 Envira (AM) - 1,17
Centro-Oeste 30 ltauba (MT) - 0,74
Sureste 7 Sao Joédo do Pacui (MG)-2,49
Sur 6 Ramilandia (PR) - 0,3

IDEB: Indice de Desarrollo de la Educacién Basica. Es un indicador educativo que relaciona de forma positiva
informaciones de ingreso escolar (aprobacion) y desempeno (proficiencias) en examenes estandarizados.
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La Region Nordeste posee una zona conocida, por sus condiciones
geograficas, como el Semiarido (porcién situada al centro, ver mapa). El
Semidrido se extiende por 1'085,000 Km? del Nordeste y la parte norte del sur
oriental del Estado de Minas Gerais. Eso corresponde a 13% del territorio de
Brasil, donde viven 29 millones de personas. Toda esta area, presenta problemas
en términos de baja productividad y un cuadro mas acentuado de pobreza. Hay
una concentracion de la poblacion trabajadora en actividades agricolas, que se
desarrollan en su mayor parte en un clima semiarido, lo que genera entonces,
un trabajo con menor productividad y condiciones de pobreza.

En lo referente a la actuacion en el Semiarido del Nordeste que implica
el 62.7% del area total de actuacion del Banco, zona que presenta problemas
en términos de baja productividad y un cuadro mas acentuado de pobreza.
El Banco atiende a un total de 1986 municipios en 11 estados, a través de 180
agencias y con un personal de 5,161 funcionarios.

Grafico 1.4

Nordeste:
1.554,4 mil Km?
Area de actuacion:
1.775,4 mil Km?
Semi-arido:

974,4 mil Km?
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El sector informal en la economia brasilefia representaba el 7% de
toda la actividad econdmica. En el Nordeste la presencia del sector informal es
algo superior abarcando a cerca de 7 millones de personas trabajando en esta
condicién.

1.2 El Microcrédito en Brasil
Esta parte presenta las principales politicas ptblicas de acceso al
crédito, implementadas durante las taltimas décadas como forma de inclusién

social y lucha contra la pobreza, teniendo al Gobierno Federal como inductor
y actor mas relevante.

Cuadro 1.2 Indicadores Seleccionados Comparados

INDICADORES Nordeste BRASIL (NE/BR)
(NE) %
N° de Estados 9 27 33.3
Area (Km?) 1,553,917 8,514,204 18.3
Poblacién Residente - 2006(1) 51.0 186.7 27.7
(en millones de habitantes)
Poblacién Urbana (2) 35 146.7 24
Poblacién Econémica Activa 22.4 85 26.5
Sector Informal Urbano (3) 2.7 10.3 26
PIB -2005 (2) (en USS$ billones) 121.2 796 13.7
PIB Per Capita - 2005 (1) 5,197.3 10,519.9 494
(US$)
indice Desarrollo Humano 0.676* 0.792 88.2
(IDH) — 2006
Tasa de Analfabetismo — 2004 20.6 10.5

(Personas con mas de 10 afios - %)

Fuente: (1) Proyeccion IBGE ; (2) IBGE, PNA 2003; (3) IBGE, Economia Informal 2003
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Segtin algunas investigaciones, las experiencias brasilefias en relacién
al microcrédito son diversas y se remontan a finales de los afios 50, cuando
don Helder Camara, en Rio de Janeiro, cre6 una “cartera de préstamos” cuyo
objetivo era auxiliar a los excluidos sociales para que iniciasen una actividad
productiva. Este fue el embrién del Banco de Providencia, una respuesta de
la Iglesia Catdlica a la realidad de pobreza que vivia parte de la poblacién
brasilefa, buscando colaborar y participar activamente en el esfuerzo de ayuda
y promocién humana del socialmente excluido.

Los afios 70 se caracterizaron por un proceso de construccion de una red
de organizaciones no gubernamentales (ONG) pioneras en el financiamiento a
las Pymes, vinculadas al Centro de Apoyo a las Pequefias Iniciativas (CEAPE),
afiliadas a Accion Internacional, localizdndose la experiencia pionera en
las ciudades de Recife y Salvador. En ese periodo también es destacable la
iniciativa de la Unidén Nordestina de Asistencia a Pequefias Organizaciones,
conocida como el Programa UNO, una ONG especializada en microcrédito
y capacitacion de trabajadores de bajos ingresos del sector informal (Barone,
Dantas, Lima y Rezende, 2002:21). En los afos 80, surgieron otras experiencias,
como el Banco de la Mujer (Asociaciéon Brasilefia para el Desarrollo de la
Mujer), asociada al Women’s World Banking, fundado en 1984 por iniciativa
del Consejo de la Mujer Ejecutiva de la Asociacién Comercial de Rio de Janeiro.
No obstante, el ambiente de elevada inflacion de fines de los anos 80 e inicios de
la década de los 90 practicamente hizo inviable el surgimiento y el desarrollo
de una cantidad significativa de experiencias.

En estas dos décadas, un rasgo predominante del microcrédito fue su
conexién a la accion de las ONG, las que estuvieron financiadas con recursos
y aportes internacionales, fondos rotativos, cuya preocupacién central fue la
financiacién de los tomadores de créditos y no el retorno del crédito. Es decir, no
se trataban de organizaciones especializadas en microfinanzas, caracterizadas
por la autosostenibilidad, sino que eran instituciones que desarrollaron una
metodologia para atender comunidades mas pobres, permitiendo que el crédito
pudiera llegar aquellos que no tenian acceso a los sistemas mas formales y
tradicionales de crédito en Brasil.

ALIDE|18
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En los afios 907 ocurri6 un cambio fundamental en el ambiente
macroecondmico del pais por la estabilidad de precios alcanzada a partir de
la implantacion del Plan Real. La eliminacién de la inercia inflacionaria y la
reforma monetaria crearon un ambiente favorable para el nacimiento de ONG
especializadas en microfinanzas, como la experiencia pionera del Portosol. Al
pasar de una tasa de inflacion anual superior de 1,000% a una 15%, tendencia
a la baja que se confirm¢ en los afios siguientes, esas instituciones pudieron
ajustar sus expectativas en lo que se refiere a tasa de interés.

Es decir, estas instituciones debidamente enmarcadas en la
normatividad del Banco Central, que involucraron a gobiernos municipales
y provinciales para la financiacion de sus clientes, se fijaron como acciéon
principal, la busqueda de tasas de interés mucho menores de las del mercado,
dadala coyuntura econémica favorable, que le permitiera expandir sus carteras
de crédito de una manera significativa.

Es a partir del periodo 1993-1998 que se disefia en la agenda politica las
principales acciones que permitan expandir y masificar el microcrédito en el
Brasil. Las perspectivas en ese periodo van mas alla del ofrecimiento del crédito
a los pobres o del desarrollo de una metodologia de proximidad (agentes de
crédito que monitorean el proceso de concesion de crédito yendo directamente
al cliente), como se evidencid en la fase anterior, lo que se busca ahora es
articular programas/ instituciones vinculados a una nocién de generacion de
ingresos para la poblacion.

Entre las acciones estructurales promovidas por el gobierno federal,
cabe destacar la creacién en 1996 del Area de Desarrollo Social en el Banco
Nacional de Desenvolvimento Econdmicoe Social (BNDES), que en coordinacion
con el Consejo de la Comunidad Solidaria, lanzd el Programa de Crédito
Productivo Popular (PCPP), cuyo objetivo era divulgar, de forma consistente
y consecuente, el concepto de microcrédito y promover la formacion de una
amplia red institucional capaz de propiciar crédito a los microemprendedores,
formales e informales (Kwitko, Burtet e Weihert, 1999:11).

7 En cuanto a la experiencia rural, es en ese periodo donde se observa una expansion del cooperativismo de
crédito, lo cual hasta los anos 80, por fuerza de la reforma del Sistema Financiero Nacional, se habia restrin-
gido a las cooperativas de crédito mutuo y de crédito rural vinculadas a las cooperativas de produccion. El
cambio significativo en esa area fue la ampliacion del crédito rural para los agricultores familiares, a partir
de los afos 90 (BITTENCOURT, 2001).
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Con el PCPP y el Programa de Desarrollo Institucional (PDI),
fruto de un convenio de cooperacién técnica no-reembolsable con el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), el BNDES logroé disponer de una linea de
crédito especial para apalancar las carteras de las instituciones operadoras en
funcionamiento (funding), ademas invirtié en la infraestructura de mercado y
en el fortalecimiento de la capacidad institucional, con el desarrollo de manuales
de capacitacion en metodologias de andlisis, concesion y acompanamiento
del microcrédito, para los agentes de crédito. Se elaboraron manuales para
gerentes (que contenian técnicas de gestién, marketing, reglamentacion
de las microfinanzas y sistemas de informacién); un manual para empresas
de auditoria; sistemas de clasificacion institucional (rating); apoyo para el
desarrollo de sistemas de informacidn gerencial, sistemas de puntuacién de
crédito (credit scoring), asi como acciones de fortalecimiento institucional:
gobernabilidad, regionalizacién, transformacién institucional, desarrollo de
nuevos productos, entre otros.

En paralelo a esas acciones, al interior de la Comunidade Solidaria®, a
través de su Consejo, fueron promovidas Rondas de Interlocucién Politica que
irfan a influenciar sobremanera las politicas publicas de acceso al crédito. En la
quinta ronda, que trato el tema Alternativas de Empleo e Ingresos, realizada en
agosto de 1997, el microcrédito fue calificado como una importante estrategia
para las politicas de trabajo y renta; y fue creado un grupo de trabajo con
representantes del Banco Central de Brasil (BCB), BNDES, Ministerio de
Hacienda, entre otros organismos, para presentar propuestas para su incentivo
y reglamentacion.

Con dos encuentros realizados, uno en agosto de 1997 y otro en mayo
de 1998, la Ronda de Interlocucién Politica sobre el Marco Legal del Tercer
Sector incorpord, segiin Ferrarezi y Rezende (2000:13), la necesidad de construir
un nuevo esquema legal, que reconozca el caracter publico de un conjunto
inmenso y atin informal de organizaciones de la sociedad civil; y que al mismo
tiempo facilite la colaboracion entre esas organizaciones y el Estado. A partir de
estas dos rondas, comenzo a ser disefiada una estructura legal que facilitaria las
operaciones de las instituciones de microcrédito de la sociedad civil.

8 Comunidade Solidaria, entidad de caracter publico creada en 1995 durante el gobierno del presidente

Fernando Henrique Cardoso para desarrollar iniciativas para el fortalecimiento de la sociedad civil de
Brasil.
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Con la estabilizacion monetaria e impulsadas por uno de los principales
temas de la agenda nacional y global de inicios de los afios 90 (el desarrollo
social), las instituciones de microcrédito se multiplicaron en el Brasil, con la
sociedad civil organizada e iniciativas publicas municipales y provinciales
(fondos municipales y provinciales), conocidas como bancos del pueblo.

En noviembre del afio 1997, el Banco del Nordeste en el marco de
la agenda de desarrollo social del Gobierno Federal, cre6 un programa de
microcrédito, el CrediAMIGO, cuya importancia se refiere al hecho de ser una
iniciativa articulada a partir de un banco ptblico, lo que sefialaba la ampliacion
del &mbito de actuacion, de un banco de desarrollo, que insertado en el universo
de las microfinanzas pasa a tener un formato menos burocratico, mas agil y
con impactos importantes sobre el desarrollo econémico. Mundialmente, las
experiencias en ese segmento estaban hasta ese entonces poco referenciadas en
experiencias de bancos estatales, lo que hizo que ese programa tenga singular
relevancia en el Brasil. Otro aspecto a ser considerado en la experiencia del
CrediAMIGO es el crecimiento de su cartera activa, asi como su clientela con
baja morosidad.

Asi, la segunda mitad de los afios 90 hasta el 2002, fue un periodo
marcado por el involucramiento de bancos y financieras del sistema bancario
formal que, a partir del apoyo a las ONG que operan en esta drea, se insertan
en los segmentos de las microfinanzas. Se gesta el marco legal que viabiliza
la entrada de las Organizaciones de la Sociedad Civil de Interés Publico
(OSCIPS’) y de las Sociedades de Créditos al Microemprendedor (SCMs'’) en
este segmento. Ello represento, segun Ferrarezi y Rezende (2000:13), un paso
importante en direcciéon a la reforma legislativa que regularia las relaciones
entre Estado y sociedad civil en Brasil. Otros dos aspectos caracteristicos de
este periodo fueron: (a) el permiso para la actuacion de los corresponsales
bancarios; y (b) el hecho de que las instituciones involucradas con la tematica

?  La Ley No. 9.790/99, también conocida como Ley del Tercer Sector, cre6 una nueva calificacién para las
personas juridicas de derecho privado sin fines lucrativos: Organizaciones de la Sociedad Civil de Interés
Ptblico (OSCIP).

1 En agosto de 1999, el Consejo Monetario Nacional (CMN), expidio6 la Resolucion 2.627, considerada la base
legal (posteriormente fue perfeccionada por la Resolucion en el 2.874/01), que dispuso la constitucion y el
funcionamiento de las Sociedades de Crédito al Microemprendedor (SCM), personas juridicas de derecho
privado, con finalidad lucrativa, cuyo objetivo social exclusivo es la concesion de financiamiento a personas
fisicas, con el fin de viabilizar iniciativas de naturaleza profesional, comercial o industrial de pequefio
tamario, asi como personas juridicas clasificadas como microempresas.
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reenfocaron su atencidn sélo para el crédito, es decir sin el suministro de otros
servicios bancarios, existiendo poca o ninguna relacion entre estas instituciones
y los bancos (excepto con las cooperativas de crédito).

Durante el gobierno del Presidente Lula, entre los afos 2002-2006,
la reglamentacion y la politica de microcrédito fueron modificadas a través
de un conjunto de medidas cuyo objetivo pretendia viabilizar y estimular la

demanda por
las siguientes:

a)

b)

crédito (“popularizacion o masificacién”). Esas medidas fueron

Creacién de cuentas simplificadas: se autorizo6 alos bancos a abrir
cuentas para la poblacion de bajos ingresos, sin comprobacién
de renta y con el documento CPF''. Las cuentas abiertas en esa
modalidad no podrian tener saldo mayor a R$1,000 (US$459), los
movimientos deberian ser hechos a través de tarjeta electronica,
pudiendo ser el mismo utilizado para recibir otros beneficios
como Bolsa-Familia y Auxilio-Gas, no pudiendo el banco cobrar
ni tarifas, ni costos por el mantenimiento de las cuentas;

Democratizacion del crédito: el objetivo de esta medida
pretendia que el 2% de los depositos a la vista recibidos por
los bancos (unos US$350 millones mensuales) se destinasen a
microcréditos. En la hipdtesis de que si el banco no realizaba
microfinanciamiento, podria transferir los recursos para otro
banco que conceda microcréditos o depositar compulsoriamente
el valor en el Banco Central. Los microcréditos no podrian tener
un valor mayor a R$1,000 (US$459) y la tasa maxima de intereses
deberia ser del 2%;

Ampliacion de los recursos del Fondo de Amparo al Trabajador
(FAT) para capital de trabajo: esos recursos serian ampliados por
un monto de R$1,1 billén (US$504.6 millones) y las empresas
que podrian tener acceso a esa linea de financiacion deberian
tener una facturacién anual de R$5 millones (US$2.3 millones).

' Catastro de Persona Fisica (CPF), es un registro para personas fisicas (brasilefias o extranjeras) no residentes
en el Brasil o residentes en el Brasil que posean en el pais bienes y derechos sujetos a registro publico.
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d)

f)

Con eso la participacion del FAT en las operaciones de crédito
popular subiria del 50% al 70%, los intereses a ser cobrados en
esa modalidad de operacion deberian pasar del 3.5% mensual al
2.5%;

Destinar los recursos del FAT para la compra-venta de material
de construccién: en ese caso, el objetivo era transferir R$200
millones (US$92.7 millones) de recursos del FAT para la compra-
venta de material de construccion. Esa linea de financiacion tenia
por finalidad posibilitar a las personas de bajos ingresos, mejorar
las instalaciones de sus viviendas (o del lugar donde desarrollan
actividades productivas), buscando ampliar el estimulo a la
construccion civil;

Apoyo al Cooperativismo de Crédito incluyendo el permiso
para constitucion de cooperativas abiertas (libre adhesion): con
ello se quebraba la regla que limitaba la creacion de cooperativas
por categorias profesionales o por grupos empresariales. Esa
liberacion podria ser ejercida en municipios con una poblacion
de hasta 100 mil habitantes. Se posibilité la transformacion de
las cooperativas existentes en cooperativas de libre adhesion;

Incentivo a la implementacion de proyectos de interés social
(PIPs) a través de la creacion de fondos de inversiones vinculados
a proyectos especificos en las areas de saneamiento urbano,
energia eléctrica, gas, telecomunicaciones y vivienda. El Tesoro
Nacional deberia aportar R$150 millones (US$68.8 millones) en
la apertura de esos fondos;

Creacion del Banco Popular de Brasil con el objetivo de masificar
el acceso al sistema financiero tradicional a un mayor niimero
de personas, a través de una cuenta corriente, y actuacién en el
sector de microfinanzas;
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h)  Créditoconsignadoenhojade pago paratrabajadores asalariados
y en el Instituto Nacional del Seguro Social (INSS) de Brasil para
jubilados y pensionistas;

i) Ampliacién y consolidacion del Programa CrediAMIGO;

)] Autorizacion para que el BNDES pudiera transferir mas recursos
a las instituciones que trabajan con microcrédito. La institucién
estaria facultada para incentivar la creacién de fondos, los cuales
se destinasen a financiar a emprendedores populares en los
424 municipios en donde el BNDES desarrolla sus actividades.
La reserva, para tal fin, era del orden de R$1 billon (US$459
millones)'%

La decision tomada por el gobierno del Presidente Lula para relacionar
la estrategia de crédito popular con la posibilidad de insertar a la poblacion de
bajos ingresos en el sistema financiero nacional cambid el enfoque que hasta
antes de su gobierno prevalecia. En este propdsito tanto la Caixa Econdmica
Federal (CEF), como el Banco do Brasil y su subsidiaria el Banco Popular do
Brasil, tuvieron un papel importantisimo, toda vez que el nimero de cuentas
simplificadas (exentas de tarifas y sin exigencia de comprobacion de renta
y de direccion) abiertas por esos bancos aumentd en gran medida. Hasta el
31/05/2006 en la Caixa Econdmica Federal llegaron mas de cuatro millones, en
el Banco do Brasil a 916,749, y en el Banco Popular de Brasil a 1'480,868.

En lo referente al nimero de contratos de préstamos realizados por
los programas de microcrédito de esas instituciones, a tasas de intereses del
2%, la CEF liberé mas de R$1 billon (US$476 millones), para operaciones de
microcredito. Fueron firmados, de julio 2003 a mayo 2006, mas de 4,5 millones
de contratos de préstamos para la poblacion de bajos ingresos. El crédito fue
obtenido por las personas poseedoras de los mas de cuatro millones de cuentas
simplificadas aperturadas por la Caixa en los ultimos tres afos. Y el Banco
Popular de Brasil, en un ano y medio de funcionamiento concedio mas de 2,2
millones de préstamos, siendo el préstamo promedio de R$100 (US$48) por

2 Las informaciones descritas fueron basadas en los siguientes documentos (Burigo (2003), Ministerio de la
Hacienda (2005), Hoja de Sao Paulo, Cuaderno Dinero, 25 de julio de 2003.
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persona. En total se desembolsaron R$227 millones (US$108 millones) y casi 1.5
millones de personas de bajos ingresos abrieron una cuenta bancaria®.

La estrategia adoptada por el Gobierno del Presidente Lula ha sido
enfocada a la inclusion financiera. Eso ciertamente es relevante, pero un
problema contintia aun presente, y es el hecho jcémo crédito y desarrollo se
conectan? y ;en qué medida esa conexién altera una logica de hacer politica
social?, que va mas alla de la perspectiva compensatoria sostenida por el
enfoque liberal de los afios 90.

Intentando identificar acciones que permitan dar respuesta a estas
interrogantes se detalla a continuacién aspectos del Programa Nacional de
Microcrédito Productivo y Orientado, creado en el afio 2004 por el Gobierno
del Presidente Lula.

Las ultimas acciones realizadas, corresponden a finales del 2004, con
la creacion del Programa Nacional de Microcrédito Productivo Orientado
(PNMPO)", el cual redisena aspectos de la agenda del microcrédito en Brasil,
buscando una articulacién mayor entre el Consejo Consultivo del Fondo de
Amparo al Trabajador (CODEFAT), a través del Ministerio de Trabajo y Empleo
(MTE), y el Consejo Monetario Nacional (CMN). Dado que los responsables de
formular la politica de ese momento entendian que el crédito productivo era la
mejor forma de generacion de empleo e ingresos para las unidades familiares
y que en un segundo momento, por efecto multiplicador del ingreso, sus
beneficios se extenderian por toda la sociedad.

El microcrédito productivo orientado, es el crédito concedido para
la atencion de las necesidades financieras de personas fisicas y juridicas
emprendedoras de actividades productivas de pequeno tamano, para quienes
se utiliza una metodologia basada en la relacion directa, en el local donde es
ejecutada la actividad econdmica, teniendo en consideracién lo siguiente:

Datos ofrecidos por el Ministerio de Hacienda, cuyas fuentes de informacion fueron los propios bancos. Las
operaciones de crédito de la CEF se refieren a la Cuenta Caixa Aqui, crédito rotativo --especie de cheque
especial-- de hasta R$200 (US$90) que puede ser pagado en cuatro meses con tasas de interes de 2% mensual.
En la Cuenta Caixa Aqui, el cliente tiene acceso al crédito después de tres meses de relacion bancaria, tiempo
en que el Banco analiza su comportamiento financiero.

1 Ley N°11.110, de 25 de abril de 2005, art. 1°.
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a) La atencion al emprendedor debe ser realizada por personas
entrenadas para efectuar el levantamiento socioeconémico y
prestar orientacion educativa sobre la planificacion del negocio.
Ademas, estas personas son capaces de identificar las necesidades
de crédito y de gestion para el desarrollo de la iniciativa;

b) El contacto con el emprendedor debe ser mantenido durante
el periodo de cierre del contrato, apuntando a su mejor
aprovechamiento y aplicacion, asi como al crecimiento y
sostenibilidad de la actividad econémica;

C) El costo y las condiciones del crédito deben ser definidos
después de la evaluacion de la actividad y de la capacidad de
endeudamiento del tomador final de los recursos, en cercana
coordinacién con éste.

Siendo los objetivos del PNMPO: (1) incentivar la generacion de trabajo
e ingresos entre los microemprendedores populares; (2) facilitar recursos
para el microcrédito productivo orientado; y (3) ofrecer apoyo técnico a las
instituciones de microcrédito productivo orientado, con vistas al fortalecimiento
institucional de éstas, que posteriormente les permita ofrecer servicios a los
emprendedores populares.

Como agentes intermediarios tiene a: los bancos de desarrollo, las
agencias de fomento, los bancos cooperativos, las cooperativas centrales
de crédito, que pueden actuar como repasadores de recursos; y Agentes de
Intermediacion - AGI, de las Instituciones Financieras Operadoras (IFO) para
las Instituciones de Microcrédito Productivo Orientado (IMPO).

Para actuar directamente en el PNMPO, las instituciones financieras
deberdn constituir una estructura propia para el desarrollo de esta actividad,
debiendo habilitarse en el Ministerio de Trabajo y Empleo (MTE), demostrando
que sus operaciones de microcrédito productivo orientado seran realizadas en
conformidad con el Programa.

Como se observa en este periodo se cred el marco legal para el
microcrédito productivo, incluyendo la reglamentacion para la transferencia de
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recursos de los bancos a instituciones de microcrédito (depdsitos especiales y
FAT);ademasdeviabilizar fondos deaval paralasinstituciones de microcrédito',
y desarrollar Proyectos de Desarrollo Institucional (PDI) centrados en la
articulacion entre instituciones de microcrédito y en la estandarizacion de
modelos contables.

Entre las acciones tomadas por las principales instituciones financieras
cabe destacar: El BNDES que retomé su programa de microcrédito productivo,
inclusive el PDI; el SEBRAE que también amplio su PDI para IMPO’s; el MTE
que cre6 un PDI para el PNMPO; el Banco Popular, la CEF y el BNB que
estructuraron diferentes mecanismos para operar con las IMPO’s y operar
directamente con el PNMPO. Finalmente algunos bancos privados empezaron
a articularse con IMPO’s (o participando directamente de ellas), o ain mas,
buscando conocer su actuacion para iniciar asociaciones en el PNMPO.

1.3. Nacimiento del Microcrédito en el BNB

El Banco do Nordeste do Brasil, en calidad de principal agente
financiero de fomento en la region, inicid en 1995 un fuerte proceso de cambio
organizacional, de tal forma de adaptarse y anticiparse a las exigencias del
ambiente externo, relacionadas principalmente con la estabilizaciéon de la
moneda y con los necesarios ajustes al sistema financiero nacional.

Hasta el afio 1997, el desarrollo de los servicios microfinancieros en
el Brasil presentaba un retrazo en comparacion a las experiencias exitosas de
los llamados “bancos sociales”, o entidades similares, implantadas en paises
como Bangladesh, Indonesia, Bolivia y Perti, que presentan en alguna medida
aspectos semejantes a los de la region del Nordeste.

Esto como consecuencia principalmente de las restricciones
regulatorias del sistema bancario brasilefio para este tipo de operaciones. Asi,
fueron limitadas las funciones de intermediacion financiera y movilizacion de

5 FUNPROGER (Fondo de Aval para la Generacion de Empleo y Renta: ampliacion de los recursos y permiso
para concesion de aval para las IMF’s en las operaciones de microcrédito productivo orientado realizadas en
el ambito del PNMPO. FAMPE (Fondo de Aval del SEBRAE): Permiso para conceder aval parcial o total en
las operaciones de microcrédito productivo realizadas entre bancos y IMF’s.
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financiamiento externo que las ONG podian desarrollar, sumadas ademas a la
estricta ley de la usura que limitaba los tipos de interés que podian aplicar las
ONG, que las llevaba a unos niveles insosteniblemente bajos.

Tres sucesos importantes marcaron el nacimiento del Programa
CrediAMIGO:

e Enprimerlugar, en noviembre del afio 1996, el Banco Mundial mantuvo
una reunion con el directorio del Banco do Nordeste para discutir el
acceso a financiamiento en la regiéon y examinar las experiencias de
microfinanciamiento de otros paises. Tras llegar a un acuerdo sobre
los principios operacionales de un programa de microfinanciamiento
sostenible, el Banco Mundial respaldd los esfuerzos del Banco do
Nordeste para iniciar un programa de microfinanciamiento utilizando
para ello un préstamo de asistencia técnica y capacitacion ya
concedido.

* Ensegundo lugar, en el ano 1997, Comunidade Solidéria, una entidad
de caracter putblico creada en el afo 1995 para desarrollar iniciativas
para el fortalecimiento de la sociedad civil de Brasil, organizé un
amplio debate politico sobre la funcién que podria desempefiar
el microcrédito en Brasil. La conclusiéon de la reunion fue que el
microcrédito podia desempefiar una funcidon estratégica para la
creacion de empleo y la distribucion de los ingresos, pero que su
expansion exigia un planteamiento distinto del que era habitual en las
operaciones crediticias.

e Finalmente, en tercer lugar, el proposito del Banco do Nordeste de
cumplir su mision en favor del desarrollo regional impulsé el interés
por buscar formas viables de servir a las microempresas sin recurrir a
lineas de crédito subvencionadas.

Estos factores llevaron al Banco Mundial y el Banco do Nordeste a un

proceso de cooperacion para la implementacion de un programa de desarrollo
local integrado al sistema de microcrédito.
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Los aspectos observados y que orientaron la formacion de lallamada, en
ese momento, Central de Microcrédito del Banco del Nordeste (CrediAMIGO),
fueron los siguientes:

a)
b)

<)
d)

e)

f)

g)
h)

El microcrédito es un negocio viable con gran alcance social;

La economia informal desarrolla actividades en los sectores de
comercio, produccion y servicios;

La mayor concentracion, se encuentra en los centros urbanos;
Lasorganizaciones de microcrédito siguen un patron de pequenas
agencias, localizadas cerca a los clientes, con estructuras sobrias
y ofrecen servicios rapidos;

Los primeros préstamos son de pequefios montos, creciendo
gradualmente de acuerdo con la capacidad de absorciéon y
pago;

Los plazos son relativamente cortos, adecuados a las actividades
del tomador de crédito;

No tiene mas de un crédito simultaneo para un mismo cliente;
El préstamo funciona como un crédito educativo para
microempresarios;

Se utiliza como garantia o aval solidario;

La morosidad es rigurosamente controlada, no siendo posible la
prorroga o aplazamientos de deuda;

La puntualidad es alta, por presiones morales y por la necesidad
de tener continuidad de acceso al crédito; y,

El costo financiero debe cubrir los costos operativos y de
captacion de recursos para dar sostenibilidad al sistema.

Enelafio 1997 el Banco do Nordeste, que acababa de culminar un periodo
de profundas reformas, y con una nueva administracion con experiencia en el
sector privado, estaba buscando formas mas eficientes de cumplir su mision
en favor del desarrollo regional. Asi, en ese proceso y siguiendo los pasos del
modelo del Unit Desas, que con tanto éxito habia implantado en Indonesia el
Bank Rakyat Indonesia (BRI), decidio6 constituir el CrediAMIGO, como unidad
auténoma del Banco do Nordeste.
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Para lo cual, el Banco do Nordeste recibioé la asistencia técnica de
ACCION International, un grupo con amplia experiencia en préstamos a
grupos solidarios. Con la asistencia de ACCION, el Banco llevé a cabo una
encuesta entre las microempresas y desarrollé productos crediticios piloto
adaptados a sus necesidades. ACCION ayud¢ también a preparar material
formativo y criterios de seleccion de los futuros asesores de crédito para
microfinanciamiento del Banco do Nordeste, de subcontratacion externa, etc.

Luego de cuatro meses de trabajar inicialmente como proyecto en cinco
agencias-piloto (Fortaleza, Itabuna, Recife, Sdo Luis, Aracaju). El Programa
empezd a operar oficialmente en abril del afio 1998, tras lo cual la direccién del
BancodoNordestediosuapoyoaun programaampliado quecrecié rapidamente
de 5 a 52 sucursales, anunciando que al término del primer afio de operacion
atenderia a 100 mil clientes. Aunque este experimento de via rapida fue costoso
para el Banco do Nordeste debido al deterioro de la calidad de la cartera, sirvid
de experiencia para que el equipo de direccién aprendiera a no subestimar
la complejidad de las operaciones de microfinanciamiento. Con el renovado
compromiso de centrarse en la calidad de la cartera y en la productividad, en
mayo del afio 2000, el Banco Mundial aport6é un préstamo de US$50 millones
para fortalecer la capacidad de crecimiento sostenible de CrediAMIGO vy
ampliar una linea de crédito para représtamo a las microempresas. El objetivo
del proyecto consistia en mejorar el acceso de las microempresas de la region
del Nordeste de Brasil a servicios financieros formales y sostenibles.

La estructura del CrediAMIGO funciona de forma auténoma, desde
el punto de vista gerencial, del Banco del Nordeste. Los sistemas de gestion y
control funcionan aisladamente, con contabilidad propia y auditoria especifica.
Desde el punto de vista juridico, representa una cartera especializada en
microcrédito del Banco del Nordeste.

Con estructura logistica y de recursos humanos propia, sus unidades
de atencidn estan compuestas de profesionales con formacion en microcrédito.
El programa esta subordinado directamente a la presidencia del Banco, tiene
una coordinacion ejecutiva, en la sede del banco, compuesta de un coordinador
general, un coordinador ejecutivo y 11 profesionales mas, todos funcionarios
del banco con funciones relacionadas, a la gestion financiera, operacional,
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estratégica, de riesgo, monitoreo, informacion, recursos humanos y logisticos.
Para actuar en los Estados, el programa cuenta con 11 gerencias regionales y
193 unidades de atencion en los municipios, contando con 170 agencias y 23
puestos de atencion.
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II. MICROCREDITO URBANO

2.1. Programa de Microcrédito Productivo Orientado -
CrediAMIGO

Actualmente, es el mayor programa de microcrédito que ofrece un
banco publico de primer piso en Brasil, con tasas de crecimiento muy superiores
a iniciativas similares en el resto del mundo. Su objetivo es facilitar acceso al
crédito a millares de emprendedores que desarrollan actividades relacionadas
a la produccion y comercializacion de bienes; y prestacion de servicios.

Parte del éxito del Programa radica en la definicion de ciertas lineas de
accion, entre las que se destacan las siguientes:

a. Vision y Objetivos Bien Definidos
La definicion de una estrategia y objetivos bien definidos que colocan
al Programa como instrumento de reduccion de las desigualdades sociales. El

BNB se fij6 el macro-objetivo de alcanzar un 11.5% del mercado informal hasta
el 2006, con un retorno financiero adecuado (sostenibilidad), ademas:
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* Promover la insercién social y econémica — redes solidarias e inclusién
en el proceso productivo;

®  Ofrecer oportunidades de trabajo a través del aumento de la capacidad
operativa;

e Fortalecer la ciudadania con el acceso al crédito, asesoria empresarial y
otros servicios financieros; y

® Generar renta por el aumento del stock y de las ventas.

b. Flexibilidad Organizacional

Otra estrategia fue el de la flexibilidad organizacional al establecer un
area especializada en microcréditos (véase el esquema siguiente).
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c¢. Benchmarking y Consultoria

Antes de iniciar este programa, se analizé la experiencia del
microfinanciamiento y las mejores practicas en este campo. De este modo, se
siguid los pasos del modelo del Unit Desas, que con tanto éxito habiaimplantado
el Bank Rakyat Indonesia (BRI).

Para la elaboracién del Programa el BNB recibi6 financiamiento del
Banco Mundial para que sus funcionarios realicen giras de estudio de alto nivel
a instituciones exitosas de microfinanciamiento en Bolivia, Chile, Colombia e
Indonesia.

Enbase a estas visitas, el BNB tomo en consideracién diversos enfoques
técnicos, y elabord una lista de preseleccion de consultores. El BNB escogi6 a
ACCION International, grupo que ya contaba con una sdlida experiencia en
préstamos a grupos solidarios.

De esta manera, el Banco obtuvo conocimientos y aprendié de
experiencias similares en otros paises latinoamericanos como el Banco Sol
(Bolivia), el Banco del Estado (Chile) y Mibanco (Perti); incluso se tomé a
consideracion al Porto Sol del propio Brasil.

d. Alianzas Estratégicas

El 17 de noviembre del afio 2003, el Banco do Nordeste firmé una alianza
estratégica con el Instituto Nordeste Ciudadania (INC), con el objetivo de
manejar el CrediAMIGO, enmarcado en el Programa Nacional de Microcrédito
Productivo Orientado (PNMPO) del Gobierno Federal.

El Instituto es una Organizaciéon de la Sociedad Civil de Interés
Publico (OSCIP), fundado en 1993 durante la Campana Nacional de Combate
al Hambre, a la Miseria y por la Vida, por iniciativa de funcionarios del Banco
do Nordeste.

Actualmente, el INC opera el CrediAMIGO en toda el 4rea de
actuacion del Banco, para lo cual dispone de mas de mil colaboradores, entre
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los que figuran coordinadores, administrativos, asesores de crédito, recursos
humanos y técnicos. De acuerdo con los términos de asociacién, el Instituto
es responsable por la ejecucion del CrediAMIGO, conforme al plan de trabajo
aprobado por el Banco, vigilando la calidad y eficiencia de sus acciones y
servicios prestados; y por la gestion administrativa del personal, su contratacion
y pago. En la ejecucion del crédito el Instituto Nordeste Ciudadania adopta la
metodologia de microcrédito productivo orientado que consiste en la atencién
de los emprendedores por personas entrenadas, con el fin de efectuar el
levantamiento socio-econémico para identificar las necesidades de crédito; en
la relacion directa de los asesores con los emprendedores, en el propio local de
trabajo; y en la prestacion de servicios de orientacion sobre la planificacion del
negocio.

El Banco acttia en el primer piso, acompanando, supervisando y
fiscalizando el cumplimiento del término de asociacién, y proporcionando
el apoyo necesario al INC para que el objeto del término de asociacion sea
alcanzado en toda su extension. El Banco mantiene, bajo su responsabilidad, la
concesion de las propuestas de crédito que les son encaminadas, y el desembolso
a los beneficiarios.

2.1.1. Modelo Operativo — Caracteristicas del Servicio

El Banco ingresd al sector microfinanciero (downscaling), por su
importancia para el crecimiento econdmico y el desarrollo, y con la finalidad de
impulsar la demanda en economias locales marginadas, a través de la creacién
de capital social por medio de esquemas grupales etc.

El Crédito Productivo Orientado en el BNB que opera en la modalidad
operativa de primer piso tiene como principio base, la autosostenibilidad, y
tiene las caracteristicas siguientes:

e Elprograma ofrece créditos de manerarapiday con pocaburocracia

para microemprendedores de las dreas atendidas por el Banco
do Nordeste, adecuado al ciclo del negocio, con plazos cortos y
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pequefios montos, siendo desembolsado en un plazo maximo de
siete dias tiles.

® DPermite acceder al crédito a la poblacion de bajos ingresos
gracias a su metodologia de aval solidario, en las que de 3 a 10
microempresarios interesados en el crédito forman un grupo que se
responsabiliza por el pago integral de los préstamos, es decir, cada
emprendedor se convierte en garante del otro, lo que compensa
la falta de garantias y colaterales fisicos, minimizando con ello el
riesgo.

* El Programa ofrece un servicio personalizado a sus clientes
atendiéndolos en los locales donde desarrollan su negocio, a través
de un asesor de crédito. Los primeros préstamos fluctiian entre
R$300 a 1.000 (aprox. US$138 a US$459), conforme las necesidades
del microemprendedor y el tamafio del negocio, y pueden ser
renovados hasta alcanzar los R$8,000 (US$3,700), dependiendo de
su capacidad de pago y estructura.

El programa cobro en un principio una tasa flat de 5%, pero ésta ha ido
decreciendo hasta alcanzar el 2%'¢, tasas de interés mas alta que otros préstamos
de mayor monto otorgado por el Banco, y son substancialmente mas baratos
que los cobrados por los prestamistas informales y los proveedores de crédito
comercial. El reembolso oportuno es fomentado a través de descuentos del 15%
sobre el pago de intereses, si todos los pagos son realizados a tiempo.

Después de que el prestatario haya cancelado su crédito bajo el esquema
de grupo solidario, llegaria a ser elegible para un préstamo individual, con un
plazo de hasta 6 meses, para capital de trabajo. El crédito para inversion fija
también se ofrece, con un plazo de hasta 18 meses. Los reembolsos pueden
ser fraccionados en pagos semanales, quincenales o mensuales. Finalmente, a
partir de junio del 2004, el CrediAMIGO comenz6 a ofrecer cuentas de débito
basicas a todos sus clientes del Programa, inclusive pueden abrir una cuenta
corriente propia, sin cobro de tasa. Los intereses cobrados no tienen un fin

1 Esta tasa solo aplica para préstamos menores a R$1,000. Los clientes pueden requerir también realizar
otras comisiones cuando obtienen un crédito.
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lucrativo, son destinados a cubrir el riesgo y costos asociados a los empresarios
y para permitir una continua expansién del Programa.

La garantia de los préstamos es dada por los miembros del grupo
que tom¢ el crédito de manera conjunta, todos asumen el compromiso de
pagar por cada préstamo tomado por cada uno, lo que disminuye el riesgo
de las operaciones, a tal punto que en el afio 2006, la morosidad fue de apenas
0.73%, siendo esta tasa mucho mas baja en relaciéon al crédito convencional
para personas, y el mismo comportamiento se ha mantenido desde el inicio del
Programa.

Para acceder a un préstamo es necesario ser mayor de edad, tener
negocio propio con un afio minimo de establecido, formar un grupo de 3 a
10 personas, amigos solidarios, que vivan o trabajen cerca, pero no deben
ser parientes préximos (apoderado, madre, hijo, marido o mujer) y no sean
financieramente dependientes de otro integrante, para permitir el aval solidario;
ademas se necesita el documento de identidad, registro de persona fisica y
comprobante de residencia actual.

2.1.2. Productos y Servicios

El CrediAMIGO ofrece productos y servicios especialmente
desarrollados para los pequefios emprendedores. Ademas del capital de trabajo
para grupos solidarios. El CrediAMIGO ofrece crédito para adquisicion de
maquinaria, equipamientos, instalaciones y pequefias reformas del negocio.

Los préstamos de capital de trabajo con aval solidario son los mas

utilizados, alcanzando el 88% de los clientes activos del Programa, siendo el
monto promedio prestado de aproximadamente US$425.
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Cuadro 2.1

Producto

Destino

Caracteristicas

Giro Popular

Capital de trabajo

Recursos para la compra de materia prima

Solidario para emprendedores y/o mercaderias.
con por lo menos 1 " Préstamos de R$100 hasta R$1,000
afio de actividad. (US$46 - US$458).
" Préstamos en grupo de 3 a 10 personas.
" Tasa de interés de 1.95% mensual + TAC"
(Tasa de Apertura de Crédito).
" Plazo de hasta 6 meses.
" Pagos fijos quincenales o mensuales.
" Garantia: Aval Solidario.
Crediamigo Formacion de bancos " Recursos para la compra de materia prima
Comunidad en la comunidad con y/o mercaderias.
personas que tengan " Préstamos de R$100 hasta R$1.000
0 quieran iniciar una (US$46-US$458)
actividad productiva. " Préstamos en grupo de 15 a 30 personas.
El crédito financia " Tasa de interés de 1,95% mensual + TAC
capital de trabajo y (Tasa de Apertura de Crédito).
pequefios " Plazo de hasta 6 meses.
equipamientos para la " Pagos fijos quincenales o mensuales.
poblacion de areas " Garantia: Aval Solidario.
urbanas y semi-
urbanas,
comerciantes,
prestadores de
servicios, vendedores
ambulantes y
pequefios fabricantes.
Giro Capital de trabajo " Recurso para a compra de materia prima
Solidario para emprendedores. y/o mercaderias.

Préstamos para valores por encima de
R$1.000 (US$458), que pueden ser
renovados y alcanzar hasta R$10.000
(limite maximo de endeudamiento).
Préstamos en grupo de 3 a 10 personas.
Tasa de interés que varian de 2% a 3%
mensual + TAC (Tasa de Apertura de
Crédito), de acuerdo con la cantidad de
préstamos realizados en el CrediAMIGO,
por el cliente o por el integrante mas
antiguo de su grupo.

Plazo de hasta 6 meses.

Pagos fijos quincenales e mensuales.
Garantia: Aval Solidario.

17

hasta el 3% del valor desembolsado.

La Tasa de Apertura de Crédito remunera al banco por el servicio de conceder el crédito, el BNB cobra
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Producto

Destino

Caracteristicas

Giro Individual

Capital de trabajo
para clientes con
experiencia anterior
en el CrediAMIGO,
que desean
complementar sus
recursos para
expansion de su
actividad.

Recurso para la compra de materia prima
y/o mercaderias;

Préstamos por valores entre R$300
(US$138) hasta R$10.000 (US$4,587
(limite maximo de endeudamiento).
Tasa de interés que varian de 2% a 3%
mensual + TAC (Tasa de Apertura de
Crédito), de acuerdo con la cantidad de
préstamos realizados por el cliente en el
CrediAMIGO.

Plazo de hasta 6 meses.

Pagos fijos quincenales o mensuales.
Garantia: compartida.

Inversion Fija

Financia activos fijos
u inversion a los
clientes del
Crediamigo.

Recursos para la compra de
maquinaria/equipamientos y/o reformas en
el negocio/residencia.

Préstamos para valores hasta R$5.000
(US$2,294).

Tasa efectiva de interés de 2,95% mensual
+ TAC (Tasa de Apertura de Crédito).
Plazo de hasta 36 meses (sin periodo de
gracia).

Pagos fijos y mensuales.

Garantia: Compartida.

Seguro Vida
CrediAMIGO

Otorga tranquilidad y
seguridad para el
prestamista y su
familia. El seguro
garantiza el pago de
indemnizacion al (los)
beneficiario (s) del
seguro, en la
eventualidad que el
asegurado fallezca
por cualquier causa.

El pago del seguro es realizado en un solo
pago.

Dos opciones que se ajustan de acuerdo a
la capacidad de pago del asegurado:
opcién 1: R$15 (US$6.9); opcion 2: R$25
(US$11.5).

Auxilio funeral en caso de muerte del
asegurado.

En caso de muerte del asegurado, el valor
de la indemnizacion llega a 153 veces el
valor invertido, lo que equivale a R$3.840
(US$1,761).

Renovacién automatica.

El asegurado participa de 4 sorteos
mensuales de R$1,500 (US$688).
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Grafico 2.2 Composicion de la Cartera de Crédito: Tipo de Producto

Inversion fija
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Fuente: Relatorio del BNB 2006

Los préstamos son adecuados al perfil de la actividad del cliente y
benefician a los emprendedores de la base de la pirdmide, asi el 82.5% de los
préstamos corresponde a aquellos cuyos montos flucttian entre R$300 y R$1,000
(US$138 y US$459 respectivamente). Solamente 2.6% de ellos estan entre
R$3,000 y R$8,000 (US$1,376 y US$3,770) que es el valor maximo prestado. El
monto total prestado en el 2006, alcanz6 los 639.6 millones de reales (US$355.3
millones), como resultado de otorgar 690,415 préstamos.

El CrediAMIGO también ofrece servicios de seguro y cuenta corriente
para sus clientes, asi como servicios no financieros tal como asesoria técnica a
fin de que sus clientes formen cooperativas, obtengan descuentos, aprendan
administrar mejor sus cuentas y en fin, puedan progresar en sus ramas
economicas de actividad.

2.1.3. Publico Objetivo

La clientela del CrediAMIGO esta formada por trabajadores
independientes y propietarios de pequefios negocios, que acttian generalmente
en el sector informal de la economia. Ademas de facilitar el acceso al crédito
a personas de perfil emprendedor que tengan interés en iniciar una actividad
productiva, a través de los bancos comunitarios.
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Son pequenas unidades econdmicas orientados a la produccion y a
la comercializacién de bienes o a la prestacion de servicios, y nacieron en su
gran mayoria de la necesidad de crear una fuente de empleo y renta para sus
propietarios, razén por la cual muchas de ellas no tienen personalidad juridica
y se caracterizan por:

a)  Disponer de un capital fijo minimo, no tienen una separacién clara
entre las finanzas del negocio y las de la familia, sus instalaciones
son de apariencia poco sdlida, temporales o moviles (ambulantes)
y la capacitacion es obtenida con la experiencia y el conocimiento
del negocio.

Grafico 2.3
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b)  Actuar en los ramos agrupadas por el programa en las categorias:

Industria: mobiliario, calzado, artesania, alfareria, grafica,
farinacea, alimentaria, etc;

Comercio: ambulantes, vendedores en general, pequeios
mercados, papeleras, bazares, farmacias, almacenes,
restaurantes, fuentes de soda, vendedores en las ferias,
pequenos arrendatarios de comercios, carniceria, vendedores
de cosméticos, etc;

Servicios: salones de belleza, bares, etc.
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2.1.4. Perfil de los clientes

La mayoria de la clientela del CrediAMIGO, cerca del 92%, se concentra
en el sector comercio. Otras caracteristicas de los clientes del Programa son
que 37% de ellos tienen menos de 4 afos de escolaridad, 61% tienen ingresos
familiares menores de R$1,000 (US$459), y 64% son mujeres. Segiin una
investigacion del propio Programa, en diciembre de 2006, la estimacion del
mercado de microcrédito en el area atendida por el CrediAMIGO era de
2'178,372 demandantes, y el banco estaba atendiendo a 630,000 clientes.

El Programa esta presente en 1,420 municipios del area de actuacion
del Banco (Region Nordeste y norte de los Estados de Minas Gerais y Espirito
Santo), con 1,280 municipios que atienden casi 135 clientes cada uno. La atencion
se da por medio de una estructura logistica que dispone de 170 agencias y 23
puestos de atencién a clientes, y con 1,057 colaboradores operando el Programa
en estas unidades.

Grafico 2.4 Crediamigo-Sexo del Tomador del Crédito

Mujer Hombre
64% 36%
Cuadro 2.2
2006 2000-2007*
No. de Préstamos 690,415 3'961,533
Monto desembolsado (millones) US$293.3 US$1,889
Monto promedio Us$425 Us$486

Nota: */ A noviembre del 2007
Fuente: Relatorio Anual del BNB 2006
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Grafico 2.5 Ingreso Familiar
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Grafico 2.6 Actividades Econdmicas
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45 | ALIDE



Microcrédito en el Banco do Nordeste do Brasil: Casos de Crediamigo y Agroamigo

2.1.5. Metodologia
a) Apertura y Segmentacion de la Zona de Campo

® Seleccionar las zonas geograficas donde ejecutar el Programa
(potencial del mercado)

® Realizar el levantamiento socio-econémico del municipio.

e Implementar la infraestructura necesaria.

e Evaluar posibles asociaciones locales.

b) Captacion de Clientes (Promocion e Informacion)

* Mantener contacto con las redes sociales de la localidad.

e Efectuar promociones en campo.

® Realizar charlas informativas.

* Explicar los requisitos y condiciones para acceder al crédito
* Presentar los beneficios a los clientes potenciales

¢) Analisis y Concesion de Crédito

e Presentar solicitud de crédito
- Rellenar el formulario de registro.
- Realizar investigaciones catastrales.

e Visita de evaluacion (levantamiento socio-econdmico)

- Verificar la existencia y funcionamiento del micronegocio.

- Recolectar informacion con los vecinos.

— Analizar la situacién familiar (en relacién al namero de
miembros que la componen)

- Revisar el cumplimiento de los requisitos.

- Verificar el inventario.

- Analizar el flujo de caja y evaluar el patrimonio.

- Indagar el caracter del «cliente (transparencia,
contradicciones, etc.)
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® Definiciéon de las condiciones del crédito y negociacion de las
condiciones con el cliente

Analizar el caracter del grupo.

Establecer si el monto del préstamo es compatible con
la capacidad de pago, capital de trabajo, rotacion del
inventario y situacion de los miembros del hogar.
Negociar la pre-aprobacion del crédito basado en los datos
recolectados.

e Sesién de consolidacion o revalidacion

Repasar informaciones (quitar dudas)

Conocer el grupo.

Revisar el nivel de confianza.

Verificar la garantia solidaria - actitud positiva de los
miembros (simular impago)

Esclarecer los objetivos del grupo.

Reforzar la importancia de la puntualidad.

Verificar el liderazgo en el grupo.

Firmar acta de constitucion.

e Comité de crédito y desembolso

Presentar y discutir los resultados obtenidos por el asesor.
Evaluar al grupo, basado en el caracter y experiencias
anteriores.

Decidir en comité si se encamina la solicitud del crédito al
Gerente Regional.

Desembolsar el crédito en cuenta corriente después de la
aprobacion del Gerente Regional.

d) Acompaiamiento del Crédito

e Verificar el destino real del préstamo.
e Acordar la fecha del pago de la primera cuota de devolucion del

crédito.

* Preguntar si el cliente conoce el destino del crédito de los demas
integrantes del grupo.
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* Verificar la marcha de las actividades y puntualidad del pago.

* Registrar las observaciones en un Formulario.

e Acordar las fechas de pago de las cuotas de devolucion del
crédito.

e) Asesoria Empresarial / Educacion Financiera

Mejorar la capacidad gerencial de los clientes, por medio de: (a)
orientaciénencampo, prestadaporlosasesores;y (b) cursosde perfeccionamiento
gerencial.

El servicio de capacitacion para los clientes estd constituido por
una serie de modulos, que hace uso de un lenguaje accesible y materiales
especialmente formateados por el método constructivista y comprende temas
como diagnostico, gerencia y produccion.

Prioriza las areas especificas de acuerdo a cada rama de negocios,
principalmente los aspectos pertinentes a la gestion empresarial, gestion
financiera, modernizacion tecnoldgica, comercializacion, gestion ambiental
y técnico productiva. Respeto a la gestion ambiental, se busca promover un
cambio de actitud hacia el uso e implementacién de tecnologias limpias que
posibiliten el aumento de productividad y mejor aprovechamiento de los
recursos naturales.

Son priorizadas las orientaciones referidas a: evitar danar el
medioambiente; alcanzar la eficiencia productiva, la seguridad de trabajadores
y clientes; y la apariencia del local de trabajo.

f) Renovacion del Crédito
* Reiniciar el proceso a partir del analisis y concesion del crédito.

g) Gestion Operacional

e Gerencia de Area: en el diagrama siguiente se puede apreciar este
aspecto de la gestion del programa.
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Grafico 2.7
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®  Gestion Operacional ~Asesor Coordinador

Instrumentos de Gestion:
- Seguimiento de las actividades del asesor de crédito
- Visita a los clientes
- Gerencia de los gastos
- Gestion del incumplimiento
- Contactos institucionales
- Gestion de los indicadores operacionales
- Gestién del equipo
- Gestion de Programa de Accion Empresarial
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*  Gestion Operacional ~Asesor de Crédito
Instrumentos de Gestion:
- Planificacion mensual de las visitas
— Plan de eventos y promociones
- Acompanamiento de las metas
- Conocimiento del mercado
- Organizar agenda de trabajo
- Cobro preventivo
- Informes operacionales diarios
— Desemperio de la cartera

e  Gestidon de la Morosidad

Instrumentos de Gestion:
- Seguimiento al Cliente
—  Cultura de incumplimiento CERO
- Educacion para el crédito
- Visita el dia anterior al vencimiento de la cuota del crédito
— Visita el primero dia posterior al vencimiento (1 dia de
atraso)
- Visita del Asesor Coordinador
- Envio de correspondencias
- Sanciones sociales
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Grafico 2.8
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Cuadro 2.3 Metodologia aplicada de acuerdo al cargo

Asesor de Crédito Coordinador de Agencia

Obsesién por el cumplimiento de la Gestién de los asesores de
metodologia credito

Dar seguimiento diario del incumplimiento Visitas de cobros a los clientes

Coordina las visitas Gestion de los gastos e ingresos

Metas pre-definidas Remuneracion variable

Remuneracion variable ( clientes nuevos, Contactos institucionales

renovados y riesgo)

o . Gestion de la planificacion
Conocimiento y presencia del mercado

(periferia)
Trabajar bien con grupo de personas
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2.1.6. Recursos Humanos

Para dotar al CrediAMIGO de un banco de talentos gerenciales y
operacionales, el Banco dedica especial atencion al desarrollo de sus recursos
humanos, a través del reclutamiento, instrumentalizacién y capacitacion de sus
asesores. Cuenta aproximadamente con mas de mil profesionales, universitarios
de las areas de Administraciéon, Matematicas, Contabilidad y Economia o
técnicos de cursos de especializacién de segundo grado, que tengan mas de
18 afios, con habilidades y actitudes de acuerdo con el perfil necesario para la
funcion.

La capacitacion de esos profesionales se da por medio de cursos tedricos
desarrollados a través de estudios de casos y dinamicas de grupo destacandose
la formacion enla metodologia basica, nivelacién contable-financiero, desarrollo
de liderazgo, gestion del riesgo de crédito, desarrollo de habilidades, y cursos
practicos, a través de practicas de tres semanas, acompafiado en campo por un
asesor experto en el programa.

El CrediAMIGO propicia una remuneracion equitativa a sus
prestadores de servicios, lo que le permite reclutar y mantener una fuerza de
trabajo calificada, de acuerdo con los niveles de responsabilidad, conocimientos,
experiencia y contribucién para resultados requeridos por el programa. La
remuneracion es compuesta por una parte fija y otra variable, de acuerdo con
la productividad. El modelo incluye a todos los colaboradores del programa y
todas las agencias, permitiendo el acompafamiento y mejoria del desempefio
en niveles individual y de equipo.

a.Politica de Capacitacion Externa e Interna del Instituto Nordeste Ciudadania
(INQ) - CrediAMIGO

Plan de Capacitacion 2007 — Interna

® Curso de Formacion de Asesores en Microfinanzas — Metodologia I: El
Objetivo es capacitar a los operarios sobre politica de crédito, proceso
metodologico y venta de productos de microfinanzas. El curso esta
destinado para los operarios recién ingresantes al Instituto Nordeste
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Ciudadania para actuar en el Programa CrediAMIGO. El periodo para
participar en esta capacitacion debe coincidir con el término del periodo de
prueba (03 meses).

Curso de Formacion de Asesores en Microfinanzas — Metodologia II: El
objetivo es capacitar en el fortalecimiento de la relacidon con los clientes, en
la expansion de la vision de riesgo y en el recuento del analisis financiero
de las actividades de los clientes. Requisitos: contar con por lo menos
ocho meses de trabajo en el CrediAMIGO y haber concluido el curso de
Metodologia I.

Cursode Rutinas Administrativas: El objetivoesinstruiralosoperariossobre
procesos y procedimientos administrativos utilizados por el CrediAMIGO,
capacitar sobre la excelencia en la atencién al cliente; para asegurar el
control y la ejecucion estandarizada de las actividades administrativas de
las Unidades. Requisitos: Tener entre 6 y 12 meses actuando como Asesor
Administrativo y haber concluido el curso de Metodologia L.

Curso CrediAMIGO Comunidad: El Objetivo es capacitar sobre la
metodologia del CrediAMIGO Comunidad, enfocandose en la relacién
entre la comunidad y potenciales clientes, estrategias de venta, retencion
y seguimiento, dindmicas para trabajo con grupos, entre otros temas.
Requisitos: unidades que trabajen o que hayan trabajado en mercados con
potencial para el producto.

Curso de Ventas: El objetivo es instruir en procedimientos e instrumental
avanzado sobre ventas y negociacion de productos de microfinanzas,
enfocando contacto con el cliente, factores criticos de éxito, factores de
decision de compra-venta, principales objeciones para compra-ventas, entre
otros temas. Requisitos: haber concluido el curso de Metodologia I, y haber
laborado por mas de 10 meses como Asesores de Crédito o Coordinador.

Curso de Formacion de Asesores Coordinadores: El objetivo es capacitar para
la gestion de Agencias del CrediAMIGO, focalizandose para ello en temas
como: planificacién, mercado, estrategias, gestion de procesos y gestion de
personas. Requisitos: tendran la prioridad los operarios recién nombrados
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en la funcién de Asesor Coordinador y aquellos asesores coordinadores
que no realizaron la capacitacion por el aprendizaje en accion'®.

Capacitacion Externa

e El Instituto Nordeste Ciudadania podra ofrecer ayuda para costear
hasta un 80% del valor de la capacitacion externa;

* Sonsugeridas areas tematicas prioritarias de acuerdo con las funciones
del puesto;

* No es adecuado que todos los asesores de una misma unidad se
capaciten en el mismo curso, debe haber diversidad de areas tematicas
y retransmision de los conocimientos al equipo;

® Pueden ser hechos entrenamientos In Company en los forum de
gestion.

En el analisis de consideracion para capacitacion externa se toman en
cuenta los puntos siguientes:

* Conclusion con éxito del Curso de Formacion de Asesores en
Microfinanzas-Metodologia I;

* Analisis delos objetivos, del contenido programatico, de la metodologia
yjustificacion del entrenamiento, a fin de evaluar el grado de adecuacion
a las necesidades de capacitacion del operario y del CrediAMIGO, asi
como andlisis del costo comparativo de mercado;

* Analisis de concepto, curriculum e idoneidad de los profesionales /
instituciones ofertantes para validacion;

e Diversidad de tematicas de entrenamiento externo por Unidad de
Aforo, limitando el patrocinio de participantes para un mismo evento,
para estimular el perfeccionamiento del equipo en varios asuntos;

® Localizacion, periodo, duracién y horario de los eventos, para validar
gastos de desplazamiento y otros aspectos relevantes.

8 Después de la capacitacion de todos los Coordinadores este curso se enfocara en la formacion de sus futuros

sucesores dentro del grupo de Asesores de Crédito y Administrativos.

A\LIDE|54



Microcrédito Urbano

b. Planificacién y evaluacidn de resultados

Anualmente se realiza una auditoria externa que analiza la contabilidad
y la operatividad del Programa, con base en muestras seleccionadas y testeadas
de préstamos, el Informe de la auditoria realizada en el 2006 sefiala que: (1) la
cartera es consistente; (2) existen provisiones suficientes para posibles pérdidas
en las operaciones de microcrédito; y (3) la administraciéon del personal
empleado demuestra estar capacitado para ejercer sus funciones, asi como con
los recursos y sistemas adecuados para efectuar el monitoreo y cobranza de los
préstamos.

El CrediAMIGO anualmente elabora su Programa de Accion
Empresarial, que involucra a todos los profesionales y esta basado en las
estrategias corporativas y orientaciones empresariales del Banco, establecidas
mediante proceso de planificacion participativa. La gestion de la sostenibilidad
del Programa consiste en la evaluacién de la performance global, mediante
el seguimiento operacional de las metas, acciones programadas y analisis de
indicadores de performance, tales como: porcentaje de cumplimiento de las
metas, crecimiento de la cartera activa, renovacion, captacion de nuevos clientes
e incumplimiento, que generan acciones correctivas y de redireccionamiento
estratégico.

También anualmente se realiza una auditoria externa que analiza la
contabilidad y la operatividad del Programa, con base en muestras seleccionadas
y testeadas de préstamos.

2.1.7. Desempeino Operacional y Financiero

El volumen de préstamos realizados el anio de 2006 fue del orden de los
R$639,6 millones (US$293.4 millones). Ese valor representa un crecimiento de
16.67% en relacion al afio anterior, cuando fueron prestados R$548,2 millones

(US$225.6 millones).

Los préstamos acumulados de 1998 al 2006 son del orden delos US$1,246
millones, que representan 3.17 millones de operaciones. Con ese desemperio el
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CrediAMIGO se consolida como el mayor programa de microcrédito productivo
orientado del Brasil.

En cuanto a la eficiencia operacional viene presentando un crecimiento
continuo en el aumento de productividad, alcanzando la media de 402 clientes
por asesor de negocio a diciembre del 2006. La capacidad operacional viene
presentando un crecimiento continuo de clientes beneficiados con operaciones
de crédito por dia, alcanzando una media de 2,615 clientes por dia en el 2006,
un crecimiento del 16%, en comparacion al 2005, donde fueron atendidos en
promedio 2,256 clientes.

En términos de rentabilidad. El retorno sobre la cartera media anual ha
sido positivo desde el afio 2000, habiendo alcanzando el 16.54% en diciembre
del afio 2006".

En cuanto a la calidad de cartera y productividad operativa (asesores
de negocios), esta al nivel de las mejores practicas internacionales. Solamente
0.5% de sus préstamos estan en condicién de atrasados, usando una estricta

medicion del riesgo a 30 dias. Su tasa de préstamos clasificados como en
pérdida® es de 0.9%.

El CrediAMIGO es una de las principales instituciones microfinancieras
de Latinoamérica en términos de penetracion geografica, nimero de clientes y
dimension de su alcance. A diciembre del afio 2006, el programa alcanzo el
numero de 235,729 clientes activos, lo que representa un crecimiento de 20.65%
en relacion al afio anterior, con una cartera de préstamo de US$115 millones,
lo que la hace la mas grande institucién microfinanciera del Brasil. El monto
promedio de sus préstamos es de US$425?' que esta en concordancia a los
objetivos del Programa, enfocados en los segmentos realmente pobres.

El CrediAMIGO solo se beneficia de una especie de subsidio, que vendria a ser su derecho a usar la red del
BNB, su know how e infraestructura. Esta especie de subsidio son registrados como costos en el Programa
Crediamigo.

Incremento del atraso a partir del tramo por encima de 90 dias / cartera total de préstamos (360 dias)

2 Adiciembre del 2006.
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Cuadro 2.4 CREDIAMIGO- Desempeiio Operativo

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Préstamos desembolsados (US$

milloes) 68.7 83.9 98.8 195 | 149.0 2256 | 2934 304.7
Préstamos desembolsados (Miles

do-uridades) 1657 | 250.1 359.2 4348 | 5078 595.7 | 690.4 590

Clientes activos (miles) 57.9 85.3 119 1385 | 162.9 1954 | 2357 280.3
Clientes atendidos Acumulad

(miles) s heumiace 1009 | 1818 | 2632 3443 | 4259 5161 | 6238 | 9041
Préstamo promedio (US$) 4145 | 3353 274.9 2749 | 2033 3787 | 4250 516.4
Cartera de Credito Activa

(USS millones) 175 213 247 276 36.0 560 | 782 110.1
PRODUCTIVIDAD

Asesores de Negocio 252.0 472.0 500.0 525.0 502.0 547.0 587.0 nd

Total de Asesores 424.0 7970 | 859.0 824.0 839.0 9410 | 1,0600| nd

Clientes activos/asesor de

negocio 230 181 238 264 325 357 402| nd

m::)ra activaiasesoi(USy 68.9 44.9 495 52.9 66.0 93.6 1333  nd

Rentabliidad/asesol(UStL 4167 | 9317 | 3605 | 12056 | 30543 | 6447.8| 114128 nd

Feb2006

Clientes/unidad 527.0 5330 | 7210 834.0 969.0 | 11490| 1,387.0| nd

Cartera activa/unidad de (US$

Miles) 160.8 1326 149.9 1417 174.0 261.4 367.7| nd
No. Préstamos

Desembolsados/Dia 628 947 1,361 1,647 1,923 2,256 2615 2,235
SOSTENIBILIDAD

Cartera de prestamos (US$ 203 253 29.8 320 407 63.2 87.0 | 1156
Millones) (1)

Provisiones (US$ Millones) 0.53 0.94 113 14 11 0.9 12| 04
Cartera en riesgo (%) (2) 0.7 1.5 1.0 1.2 0.4 0.6 0.8 nd
Rentabilidad del Programa (US$) 106.0 4549 190.0 9935 | 10338 | 31214 67628| 144115
RefotnofeohisjiaicaterSlietis 0.0 232 0.79 346 7.48 1.27 1654 | 4,05
anual (%) (3)

Morosidad (%) (4) 1.76 2.35 2.09 1.81 0.84 0.84 073 | 1.07+
Tipo de Cambio (Promedio) 1.8 24 29 31 3.0 24 22 1.8

Notas: (*) A Setiembre 2007 / (**) A mayo 2007 / n.d. - no disponible

(1) Considera la suma de los préstamos normales 0 e n atraso hasta 360 dias, incluye ingresos por recibir
(2) Valores de las operaciones entre 30 y 90 dias / cartera total de préstamos (360 dias)

(3) Alusivo al periodo de enero a febrero del 2006

(4) Valores en atraso (principal + intereses), de 1 a 90 dias, divido por la cartera activa.
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Grafico 2.9 Evolucidon de la Morosidad (%)

251
5 o e Mayor a 30 dias: 0.51%
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0 - - - - - ; . |
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De 1 a 90 dias de atraso - sobre la carteira activa hasta 90 dias

Fuente: BNB / Nota: (*) A mayo 2007

La experiencia del Banco del Nordeste con el programa de crédito
popular CrediAMIGO, implementado en asociacion con el Gobierno Federal, ha
revelado que es posible prestar servicios financieros a los microemprendedores
de forma sostenible, independientemente de subsidios.
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III. MICROCREDITO RURAL

3.1. La Agricultura Familiar®

Brasil cuenta con 4.7 millones de propiedades rurales, de las cuales 4.1
millones son pequenios establecimientos caracterizados asi por la legislacion
brasilefia, por tanto la inmensa mayoria de las propiedades rurales del Brasil
son pequenas. Estos establecimientos rurales ocupan el 77% de la mano de obra
del campo y producen el 37.8% del valor bruto de la produccién agropecuaria
(incluyendo los asentamientos de la reforma agraria); y responde por casi el
60% de esta estructura con base en las pequenas comunidades.

La agricultura familiar del Brasil no es nada pequefia, es productiva
(atiende a casi el 60% de la alimentacion del pueblo brasilefio); es responsable
por la produccién de los principales productos que componen la canasta familiar
brasilefia, como por ejemplo: 84% de la mandioca, 67% de las menestras, 54% de
la leche, contribucién muy importante, a pesar de la existencia de productores
organizados, ademas de producir el 49% del maiz, 40% de aves y huevos, y 58%
de porcinos. Esto refleja la importancia de la agricultura familiar.

2 “Agricultura familiar” es un termino que empez6 a utilizarse en el vocabulario académico, de los movimiento
sociales y las politicas publicas, a mediados de los 90’s. Hasta entonces se hablaba de una “produccion
pequefia”, “agricultura pequena” “agricultura de bajos ingresos” o de “subsistencia”. La agricultura familiar
es una forma de produccién donde predomina la interaccion entre gestion y trabajo, son agricultores que
dirigen el proceso productivo, dando énfasis diversificacion y utilizacion del trabajo familiar, eventualmente
complementado por el trabajo asalariado.
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La produccién es muy diversificada y depende del tipo de region. Lo
que hace muy dificil hablar de una agricultura para un sector agropecuario
brasileno. Existe una estructura en la region del Sur y Centro-Sur del pais que
cuenta con grandes organizaciones de produccion; con cultura de asociaciones
y cooperativismo de produccion, entre otros. Y en el caso de la region Nordeste,
especialmente en la region Semidrida, se concentra gran parte de la pobreza
rural. Esta es una 4rea con grandes dificultades de produccién y habitada por
agricultores y trabajadores rurales que viven en una condicién extremadamente
dificil. No obstante, en esta region la agricultura familiar brasilefia tiene mas del
40% de los contratos de crédito del Brasil®, posee la mitad de establecimientos
familiares (2.05 millones), siendo 88.3% rurales, ocupa al 82.9% de la mano
de obra en el campo nordestino y contribuye con 43% del valor bruto de la
produccién agropecuaria.

La diversificacion de la agricultura familiar es fruto de la herencia
colonial del pais, como del proceso de “modernizacion desigual” de la
agricultura brasilefa, implementado con mas fuerza a partir de la segunda
mitad de los afios 60. Este proceso social resultd en el establecimiento de un
modelo de desarrollo agricola extremadamente privilegiador y excluyente.
Donde fueron los grandes y medianos productores ligados al sector exportador,
localizados en las regiones Sur y Sudeste, los verdaderos beneficiarios de los
estimulos gubernamentales del medio rural.

3.2. El Programa Nacional de Fortalecimiento da Agricultura Familiar
(PRONAF)

Con la intencién de revertir este panorama y compensar los efectos
negativos de la politica econdmica llevada acabo en el sector rural, el gobierno
brasilefio creo el Programa Nacional de Fortalecimiento da Agricultura Familiar
(PRONAF), como principal instrumento utilizado para construir un nuevo
modelo de desarrollo rural en el Brasil.

2 El Nordeste recibié mas de 800 mil contratos de los mas de 1.9 millones de créditos contratados a nivel

nacional. Véase Sidemar Presotto Nunes, “O crédito rural do Pronaf e os recentes instrumentos de politica
agricola para a agricultura familiar”. Pagina 8

Véase, Pronaf: Politica Agricola Discriminatéria? Autores, Joacir Rufino de Aquino, Olivio Alberto Teixeira y
Jean-Philippe Tonneau.
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El PRONAF esta compuesto por diferentes grupos, llamados
“familia PRONAF”, en la que existen diversas lineas de financiacion acordes
a los diferentes tipos de agricultura familiar, las que comprenden desde el
pequeno productor, caracterizado por su integracion al mercado y su relativa
capitalizacion hasta una franja que podriamos decir que casi no son campesinos,
sino explotadores perjudiciales de espacios agricolas, cuyos ingresos provienen
de actividades urbanas como prestacion de servicios, trabajos temporarios
urbanos y rurales. Ademas de otros grupos beneficiarios del programa de
reforma agraria, como el PRONAF A, que financia hasta US$8,273 por familia,
captados en dos partes anualmente.

El BNB, institucion comprometida con el desarrollo regional es
reconocida por su manejo del PRONAF en su area de actuacion. Ello obedece
a las estrategias adoptadas por el Banco, como el establecimiento de un area
especifica dentro de la Direcciéon General; la creacion de los puestos de:
coordinador regional, gerente de apoyo para negocios en las distintas agencias,
agentes de desarrollo; y la implementacion de agencias itinerantes; ademas, de
actuar a través de asesores de microcrédito rural.

La politica institucional que acompana esta estrategia esta dirigida
a: (1) incentivar la actividad no agricola en el medio rural; (2) incentivar la
verticalizacion de la produccién (agregacion de valor al producto); (3) estimular
actividades de mayor valor agregado; (4) apoyar la estructuracion de cadenas
productivas; (5) fortalecer alianzas que permitan viabilizar asistencia técnica; e
(6) implementar una metodologia de crédito orientado para el PRONAF Grupo
B.

Como politicas de garantia el Banco establecio otorgar créditos de
hasta US$4,596 con s6lo garantia personal, montos mayores que no sobrepasen
los US$9,192 solo requeririan de por lo menos un aval, montos por encima de
los US$9,192 estarian sujetos a una garantia real.

El BNB como instrumento de la politica ptblica brasilefia fijo como su

objetivo principal dentro del PRONAF a los agricultores comprendidos en el
Grupo B, cuyo ingreso familiar anual no supera los US$1,379.
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Para acceder a los beneficios del Programa, ademas del nivel de
ingresos, el beneficiario debera poseer: (1) una declaracion de aptitud (DAP,
por sus siglas en portugués), otorgada por el sindicato de productores del
municipio donde reside el beneficiario. Todo municipio tiene un sindicato
organizado que declara que persona es un productor rural, que atin cuando no
tenga titulo de propiedad podré acceder a una linea de crédito del PRONAF;
(2) no explotar areas superiores a cuatro mddulos rurales, cuantificados en la
legislacion en vigor; y (3) residir en la propiedad o en una area urbana o rural
proxima. Algunos detalles adicionales se sefialan en el cuadro siguiente:

Programa Nacional de Fortalecimento de la Agricultura Familiar

EIPRONAF se cre6 en 1995 fruto de un fuerte proceso de presion y negociacion
entre los movimientos sociales, en vista de la necesidad de una politica agraria
diferenciada para la agricultura familiar. En este sentido, el objetivo del
programa es financiar las actividades agropecuarias y no agropecuarias
exploradas mediante el empleo directo de la fuerza de trabajo del productor
rural y de su familia. Se entiende por actividades no agropecuarias los servicios
relacionados con el turismo rural, produccién artesanal, agronegdcios
familiares y con la prestacion de servicio en el medio rural, que sean
compatibles con la naturaleza de la exploracion rural y con el mejor empleo de la
mano de obra familiar.

Los beneficiarios del programa son agricultores familiares que exploten una
parcela de tierra en condicion de propietario, arrendatario, aliado o
concesionario del Programa Nacional de Reforma Agraria. Desde el punto de
vista de sus ingresos, los beneficiarios deben percibir como minimo un 80% de
la renta familiar de la explotacién agropecuaria y no agropecuaria del
establecimiento. De igual forma la renta bruta anual familiar debe fluctuar entre
los US$1,400 y los US$37 mil, incluida la renta proveniente de actividades
desarrolladas en el establecimiento y fuera de éste, por cualquier componente
de la familia, excluidos los beneficios sociales y las ganancias sociales
resultantes de las actividades rurales.
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Cuadro 3.1 Grupos del PRONAF

Grupos Ingreso bruto anual Caracteristicas % del Total de
de la Unidad Agricultura
Familiar Familiar
Grupo “A . Beneficiarios de programas de 3%

la Reforma Agraria

Pobreza rural (Objetivo de los
programas gubernamentales de

Grupo *B” Hasta US$1,379 transferencia de ingresos y 33%
combate al hambre)
Gupo'c | DepSsLIaNe | Agroutores s

El gobierno del Presidente Ignacio Lula da Silva introdujo algunas innovaciones al sistema
operacional del Programa con la creaciéon de nuevas lineas PRONAF Mujer, PRONAF Joven,
PRONAF Semiarido, PRONAF Florestal, PRONAF Agroecologia, PRONAF Agroindustrias
Familiares, PRONAF Capital de trabajo, la institucién del grupo E, y el PRONAF Cotas-partes™,
para el financiamiento de la integracion de cuotas-partes en cooperativas de crédito rural. Otra
innovacién del gobierno fue la introduccion de la tarjeta PRONAF, especie de tarjeta de crédito
que da acceso al financiamiento de capital de trabajo. En estos doce afios, desde su creacion
hubo una evolucion en el disefio original del PRONAF en la medida que nuevos productos
financieros y nuevas facilidades fueron ofrecidas.

EI PRONAF consta de diferentes fases, diferentes cantidades de crédito que son adecuados al
tamafio del emprendedor, ademas de tener otras lineas que son accesorias a estos grupos, el
Floresta para actividades de reforestacion; el Semiarido para actividades de recursos hidricos,
fortalecimiento y modernizacion. EI PRONAF mujer, que permite a la mujer acceder a una linea
de crédito para financiar una actividad de propia. El PRONAF Joven, para que el joven recién
egresado de cursos técnicos, hijo de agricultores, pueda acceder a estos créditos
independientemente de que la familia haya accedido antes o no, y el Agroindustrial para
fortalecer a produccion agroindustrial de la ciudad.
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Parte que cada uno debe pagar o recibir.
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Grafico 3.1 Evolucién del Monto de Contrataciones y Numero de Operaciones
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a. Procedimiento de Obtencion del Crédito

El interesado en conseguir recursos de financiamiento del PRONAF,
debera primero acudir a una institucién o entidad acreditada para emitir,
gratuitamente, la Declaracion de Aptitud al PRONAF (DAP), del Ministerio de
Desenvolvimiento Agrario (MDA).

Ya en posesion del DAP la familia debera definir con la mayor claridad
posible, el proyecto productivo que desea financiar. El crédito rural sirve para
financiar el proyecto de vida de una familia, por tanto debe ser discutido con
todas las personas que la componen (mujeres y jovenes), ademas se incluira al
profesional de asistencia técnica que va elaborar el proyecto.

La asistencia técnica permite determinar si lo planeado por la familia es
factible de desarrollarse, tanto desde el punto de vista del terreno, el producto
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y el mercado. Asi se puede evaluar si el producto sera aceptado por el mercado,
si el precio previsto sera suficiente para pagar los gastos o el financiamiento del
banco; y mas adn, si generara un ingreso para la familia.

Para solicitar el crédito el agricultor debera llevar la DAP, el proyecto y
sus documentos personales (CPF* y Carné de Identidad) al agente financiero
que opere con el PRONAF: Banco do Brasil (BB), Banco do Nordeste (BNB),
Banco da Amazonia, Banrisul, Nossa Caixa, Banestes, bancos estaduales en
general, bancos cooperativos (BANSICREDI y BANCOOB), cooperativas de
crédito, Bradesco, Itau, Unibanco, y demas bancos privados.

Cabe resaltar que el crédito fundiario, de la Reforma Agraria y el
microcrédito rural - Grupo B, son operados solamente por los bancos ptblicos
federales como el Banco do Brasil y el Banco do Nordeste. El Banco creara una
cuenta corriente del gobierno y una tarjeta PRONAF, valida en todo el territorio
nacional.

La tarjeta es de uso personal e intransferible, por eso contiene el nombre
del agricultor y el niimero de su cuenta. Es él quien elige la institucion financiera
en que hara la inscripcidn, las fechas para la firma del contrato y la entrega de la
tarjeta PRONAF. No siendo necesario comprar ningtin otro producto del banco
(adquisicién del seguro de vida, apertura de cuenta corriente, o de ahorros u
otro) como condicién para tener acceso al crédito PRONAF.

Después de firmado el contrato recién recibe el desembolso del dinero.
Para asegurar un financiamiento nuevo, es preciso que tenga las cuentas al dia.
El banco esta prohibido de hacer nuevos préstamos para quien tenga alguna
restriccion de crédito. Los créditos del PRONAF pueden ser obtenidos en forma
individual, por grupos o para un proyecto cuya finalidad sea colectiva.

En las operaciones colectivas y en grupos todos son responsables por
el valor financiado y el no pago de la operacion significa incumplimiento de
todos los integrantes del grupo, si alguien no paga el resto del grupo debera
asumir el pago.

% Catastro de Persona Fisica (CPF), registro para personas fisicas (brasilefias o extranjeras) no residentes en el
Brasil o residentes en el Brasil que posean en el pais bienes y derechos sujetos a registro ptblico.
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Grafico 3.2
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b. Asistencia Técnica y Extension Rural (ATER)

La asistencia técnica es facultativa en el PRONATF, es poco exigida en
operaciones de costeo, siendo mas usuales en operaciones de inversion. Los
agentes financieros, bancos y cooperativas, podran elegir la conveniencia de
requerir la prestacion de ATER, como condiciéon para el financiamiento del
proyecto.

Los servicios de ATER en el crédito PRONAF deben comprender
el estudio técnico, representado por el plan simple, el proyecto o proyecto
integrado; y la orientacion técnica a nivel de inmueble o agroindustria. También
debe contemplar el minimo tiempo necesario para la fase de implementacién
del proyecto, limitado a como maximo 4 afos para el caso de la agroindustria.
Ademas, deben contemplar aspectos gerenciales tecnoldgicos, contables y de
planeamiento.

Los gastos de ATER pueden ser objeto de financiamiento dentro del
propio crédito o pagarse con recursos propios de la familia agricultora. Cuando
es financiado con los propios créditos del PRONAEF, sus costos no podran
exceder el 2% anual, del valor financiado salvo para el caso del PRONAF A,
que posee reglamentacion especifica.
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En el caso de las operaciones de costeo del Grupo C y las operaciones
del PRONAF B. Las instituciones que prestan ATER deberan estar acreditadas
segun las normas del Sistema Nacional Descentralizado de ATER Ptblico. El
valor maximo que podra ser destinado para el pago del servicio de asistencia
técnica, dentro del grupo B, sera de 3% del valor financiado, sujeto a la
consideracion de la familia.

¢. Condiciones de Financiamiento

En cuanto al financiamiento, el monto maximo es de R$1,500 (US$689)
pudiendo retirar (dos veces) hasta R$3 mil, unos US$,1500, en el plazo de 24
meses, con intereses de 1% y un bono del buen pagador de 25%. Es decir, si el
agricultor familiar B, retira US$460 va a pagar US$345 mds un descuento en
intereses.

Cuadro 3.2 PRONAF: Financiamiento y Condiciones Operacionales

Grupo Monto maximo de Plazo Periodo Intereses Bono de Buen
PRONAF Financiamiento Maximo de Gracia Pagador(%)
A. inversién y
Capital de = ~ o, 40% 0 46% sin
Trabajo US$8,273 10 afios 5 afios 1,15% a.a. parcela
asociado
L De US$230 - ~ ~ o 25% sin
B. Inversion US$639 2 afos 1 afio 1% a.a. parcela
C. Inversion US$2,758 8 afios 5 afios 3% a.a. R$700(.2
operaciones)
C. Capital de L R$200 (6
Trabajo US$1,838 2 afos - 4% a.a. operaciones)
D. Inversion US$8,273 8 arios 5 afios 3% a.a.
D. Capital de US$8,273 1 afio - 4% a.a
Trabajo
E. Inversion R$36,000 8 afios - 7.25% a.a
E. Capital de R$28,000 1 afio - 7.25% a.a.
Trabajo

Nota: anual (a.a)

¥ El Crédito Rural se puede dividir, de acuerdo a su finalidad en tres grandes rubros: (1) créditos de capital de
trabajo, destinados a cubrir los gastos normales de los ciclos productivos; (2) créditos de comercializacion
destinados a cubrir los gastos de la fase posterior a la cosecha o a convertir en especie titulos producto de la
venta o entrega de los productores o cooperativas y (3) Crédito de inversion, destinados a la adquisicion o
renovacion de maquinaria, mejoramiento de suelos, de pastos o silos en las propiedades.

67 |LALIDE



Microcrédito en el Banco do Nordeste do Brasil: Casos de Crediamigo y Agroamigo

d. Garantias

Crédito, significa acreditar, confiar que un proyecto traera ciertos
réditos. Como el futuro es imprevisible existe un riesgo de que el proyecto
financiado no alcance estos réditos, por lo tanto el Banco puede exigir como
condicion para el acceso al crédito del PRONAF alguna garantia, es decir, algo
que asegure o comprometa a la familia con el éxito del financiamiento.

Las garantias para el crédito PRONAF deben ser negociadas con el
agente financiero, y pueden ser de dos tipos: personales o reales. Las personales
involucran el compromiso de otras personas con el crédito y por tanto le seran
cobradas si el acreedor no paga. Y las garantias reales, contemplan bienes
reales, como por ejemplo, una propiedad, un tractor o la propia produccién
financiada. La Zafra®, la hipoteca y la cesién fiduciaria de un bien son también
ejemplos de garantias reales.

En las operaciones de los grupos A, A/C y B la tinica garantia que el
Banco puede pedir es personal, del agricultor que solicita el crédito, es decir, la
firma del tomador del crédito, quien se compromete a pagar. Para estos grupos
no es posible el crédito solidario.

Para tener la seguridad de obtener el financiamiento y de requerir
menores exigencias, en cuanto a las garantias, es importante estar registrado
sin restricciones (en centrales de riesgo financiero) y presentar un buen plan o
proyecto productivo a ser financiado.

e. Panorama

El nivel de contrataciones graficé un volumen muy expresivo del 2000-
2007. Medido por el nimero de contratos, el PRONAF hoy ya estd mas presente
en el Nordeste. Se ha dado un cambio significativo desde su creacién hace 12
anos. Desde la dltima Zafra del gobierno del Presidente Fernando Henrique
Cardoso, 2001/2002, hasta la del 2005/2006, el nimero de operaciones se triplico,
pasando de 264 mila 809 mil.

% Cosecha de la cana dulce.
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Grafico 3.3 BRASIL: Recursos Invertidos PRONAF
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A nivel nacional los desembolsos mas que se triplicaron, al pasar de
US$1 billon a unos US$4.2 billones, de acuerdo a las proyecciones para el
2006/2007.

En el Nordeste el PRONAF es operado por el Banco do Brasil y el Banco
do Nordeste, este tiltimo con una participacion del 85%, siendo en el afio 2004
el periodo donde empezo6 a operar el AgroAMIGO, y que refleja la etapa a
partir de la cual despego el programa en esta zona.

Cuadro 3.3 PRONAF: Financiamiento Concedido al Sector Rural
por Region y Unidad de la Federacion, 2006

(En Miles de US$)

Regioén / Estado Numero Monto
Region Nordeste
Alagoas 37.248 32,556
Bahia 112.343 122,904
Ceara 99.667 95,049
Maranhéao 87.018 114,590
Paraiba 46.709 48,126
Pernambuco 78.621 75,925
Piaui 67.789 61,120
R. G. Do norte 40.505 45,742
Sergipe 37.159 33,516
Total Region Nordeste 607.059 629,528
Region Sudeste
Espirito Santo 2.347 4,198
Minas Gerais 65.783 46,072
Total Region Sudeste 68.13 50,271
Total Banco Do
Nordeste do Brasil 675.189 679,799

Fuente: Banco do Nordeste (BNB)
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En el afio 2006, fueron invertidos US$680 millones, contratando 675,189
operaciones en los diversos grupos y lineas del PRONAF. De ese monto total,
US$272 millones fueron invertidos en el PRONAF — Grupo B. Con la finalidad
de expandir la atencién a los agricultores familiares, mediante la concesién de
microcrédito productivo y orientado en el ambito del PRONAF B, el Banco do
Nordeste instituyd el Programa AgroAMIGO.

3.3. Programa de Microcrédito Rural del BNB - El AGROAMIGO

El AgroAMIGO es el Programa de Microcrédito Rural dirigido a la
concesion de crédito al area rural, el cual cuenta con su propia metodologia
de atencién. Este Programa busca expandir el financiamiento a los pequefios
productores rurales familiares, cuyo ingreso bruto no supere los US$1,379

por afio, por medio de operaciones contratadas con recursos provenientes del
PRONAF B®.

ElAgroAMIGOinicid operaciones en el afio 2004, conlaimplementacion
de un proyecto piloto en las agencias de Floriano (PI) y Oeiras (PI). A enero del
ano 2007, el Programa esta presente en 170 agencias del Banco, atendiendo a
734 municipios del Nordeste brasileno, norte de Minas Gerais y de Espirito
Santo, con la participacion de 364 asesores de microcrédito rural.

El AgroAMIGO viene posibilitando un acceso mas 4gil y simplificado al
crédito. “La creacion del Programa surgié como una estrategia para ampliar las
condiciones de atencion a los agricultores familiares, con la implementacion de
una metodologia que otorgue un tratamiento personalizado a los clientes, con
la inclusién de orientacion técnica, buscando asi mejores resultados en el apoyo
a la agricultura familiar y en las practicas operacionales de la institucion®,

Objetivos

e Agilizar el proceso de concesion de crédito;

29

Programa Nacional de Agricultura Familiar (PRONAF)
% Stélio Gama, Superintendente de Microfinanzas y Programas Especiales del Banco do Nordeste.
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* Expandir de forma cuantitativa y cualitativa la atenciéon de los
agricultores familiares, con reduccion de costos para el cliente;

e Proporcionar una mayor proximidad a los clientes de pequefios
emprendimientos del drea rural; y,

* Atender integralmente al cliente, buscando identificar las necesidades
de servicios financieros y bancarios.

El AgroAMIGO esta basado en el desempeno del asesor de microcrédito
y en su capacidad de evaluacion del cliente, considerando sus planes y
potencialidades.

Este es un Programa de Microcrédito Rural Productivo Orientado
pionero en el Brasil que se proponer mejorar el perfil econémico y social del
agricultor familiar de bajos ingresos del Nordeste, norte de Minas Gerais y
Espirito Santo, por medio de:

* Una metodologia de microcrédito rural similar al esquema utilizado
por el Programa CrediAMIGO, linea de microcrédito urbano ya
instituida por el BNB;

e Fuerte presencia local del asesor de microcrédito rural; e,

e Insercién del productor en el mercado y en consecuencia, reduccion de
la pobreza en el Nordeste del pais.

3.3.1. Modelo Operativo

Con el objetivo de operativizar el programa de microcrédito rural
AgroAMIGO, el BNB firm¢ una alianza con el Instituto Nordeste Ciudadania,
conforme a la orientacion del Programa Nacional de Microcrédito Productivo
Orientado (PNMPO).

Actualmente, el Instituto Nordeste Ciudadania esta presente en toda

el area de actuacion del BNB. A enero del 2007, el Programa cuenta con 364
asesores de crédito, en las agencias que operan con el crédito rural.
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El Instituto es una Organizacién de la Sociedad Civil de Interés
Publico (OSCIP), fundada en 1993, durante la Campafia Nacional de Combate
al Hambre, la Miseria y por la Vida, por iniciativa de funcionarios del Banco
do Nordeste, los cuales de forma voluntaria, contribuyen financieramente y
participan de sus actividades.

De acuerdo con el término de asociacion son responsabilidades del
Instituto la Ejecucion del Programa de Microcredito AgroAMIGO, conforme
al plan de trabajo aprobado por el Banco do Nordeste, vigilando por la calidad
y eficiencia de las acciones y servicios prestados, bien con la responsabilidad
integral por la gestion administrativa, inclusive la contrataciéon y pago al
personal.

En la ejecucion del crédito, el Instituto Nordeste Ciudadania adopta la
metodologiademicrocrédito productivo orientado, queexige elinvolucramiento
directo con los pequenios agricultores, en su propia comunidad rural, siendo la
atencion a los emprendedores rurales realizado por personas entrenadas con
el fin de realizar el levantamiento socio-econdmico, que permita determinar
las necesidades de crédito y la prestacion de orientacion educativa sobre el
planeamiento del negocio.

Son responsabilidades del BNB acompanar, supervisar y fiscalizar el
cumplimiento de los términos de asociacion; y proporcionar el apoyo necesario
al Instituto Nordeste Ciudadania para que sea alcanzado el objetivo de la alianza
en toda su extension. El Banco mantiene como su responsabilidad la concesion
de las propuestas de crédito que le son dirigidas, asi como el desembolso directo
a los clientes. Con este modelo, el Banco do Nordeste actiia como institucién de
crédito de primer piso.

Dentro de las innovaciones operacionales del Programa podemos
distinguir las siguientes:
e Atencion a los clientes por un profesional especializado (asesor de
microcrédito rural);
e Uso de la metodologia adecuada al microcrédito rural;
® Promocion del AgroAMIGO y atencion en las comunidades
rurales;
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* Seguimiento sistematico; y,
e Identificacion de las necesidades financieras del cliente.

Cuadro 3.4 Alianzas - Modelo OSCIPS

Responsabilidades del BNB

Establecer las estrategias y metas

Elaborar y mantener manuales normativos
Definir productos y servicios ofrecidos
Establecer y actualizar el proceso metodolégico
Asumir el riesgo de crédito

Gerenciar la calidad de cartera

Atribuciones del Instituto Nordeste Ciudadania(OSCIP)

Seleccionar, contratar y capacitar

Operar los productos y servicios a través del personal en el campo
Monitorear el proceso metodoldgico

Retroalimentacion

3.3.2. Metodologia Diferenciada

El AgroAMIGO tiene como premisa principal la adopcion de una
metodologia de microcrédito rural basada en el crédito orientado, en la
diversificacion de la cartera, donde el plazo concedido, el ntimero de parcelas y
el valor no sean rigidos, sino acorde a cada emprendimiento.

El 62% de los financiamientos contratados fueron realizados en un
plazo inferior al maximo permitido por las reglas del PRONAF B. Estos cambios
cualitativos reflejan el hecho que las condiciones del plazo de financiamiento
estan siendo contempladas de acuerdo con la real necesidad de la actividad a
financiar.

Atin mas, el programa contribuye a diversificar las actividades que van

desde las tradicionales, como caprinocultura, hasta servicios dirigidos al sector,
ademas de apoyar a la artesania y el comercio en el medio rural.
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En el disefio e implementacion del AGROAMIGO se contd con la
cooperacion de: (a) el Ministerio de Desarrollo Agrario del Brasil, que en primera
instancia adecuaria la legislacion actual para incorporar los conceptos de
microcrédito al PRONAF. Asimismo, su cooperacion incluye el financiamiento
del entrenamiento y las motocicletas para uso de los asesores de microcrédito
rural para su traslado al campo; (b) la Cooperacién Técnica Alemana, que se
encargd del desarrollo de la metodologia, del programa de entrenamiento de
los asesores y de la evaluacion de la metodologia durante el programa piloto; y,
() el Instituto Nordeste Ciudadania, que asumio la seleccién y contratacion de
los asesores, acompafiamiento del desempefio de los mismos de acuerdo a las
metas del programa y a cargo de las obligaciones laborales.

Grafico 3.5 AGROAMIGO: Modelo Operacional
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En el Grafico 3.8 se puede apreciar el modelo operacional del

AGROAMIGO, donde ademas del agente de crédito y del BNB se cuenta
con la participacién de la Empresa de Asistencia Técnica y Extension Rural
(ENATER).

Los aspectos principales de la nueva metodologia se pueden resumir

en los items siguientes:

1)

2)

3)

4

5)

6)

Definicién del drea de trabajo: consiste en la definicion del area
geografica de actuacion del asesor de microcrédito rural, teniendo en
cuenta criterios socio-econémicos y la existencia de infraestructura de
apoyo. En la identificacion del area de actuacion también se valoran las
posibles asociaciones locales que pueden surgir en la implementacién
del programa;

Mapeo del mercado: que consiste en realizar visitas a los municipios y/
o localidades seleccionadas para establecer los contactos preliminares
con los clientes potenciales y lideres de comunidades. En esta etapa se
debe identificar al puiblico objetivo;

Promocion y difusién de informacién sobre el Programa: mediante la
cual se divulgara y ofrecera orientacion detallada sobre los requisitos
y condiciones del Programa y sobre otras lineas vigentes de interés. En
esta etapa se buscara mantener contacto con los lideres de la comunidad
previamente identificados;

Elaboraciéndeproyectosy formalizacién de las propuestas: queincluye
la recepcién y validacion de la documentacién, asi como el analisis
del proyecto (y cliente) teniendo en cuenta las 5 “C” (condiciones del
negocio, capacidad de pago, capital, colateral y caracter);

Aprobacion de la propuesta de crédito y contratacion: que implica un
trabajo en conjunto entre el asesor y el gerente de apoyo al negocio;

Desembolso del crédito: que incluye no sélo comunicar a los clientes
sobre la aprobacion, sino también participar en las actividades
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inherentes a la liberacién del crédito, asi como reforzar las condiciones
del mismo (las fechas de pago, entre otras);

7) Administracion del crédito: que involucra la realizacion de visitas
periddicas para la verificacion de la inversién financiada y para
orientar al cliente, asi como el acompanamiento previo al reembolso.
También, se busca participar en eventos locales para reforzar la imagen
del programa;

8) Renovacion del crédito y acceso a nuevos productos financieros: para
lo cual se evaluia el historial crediticio del cliente, en funcion del cual
se renueva el crédito en forma gradual conforme a la capacidad de
pago. También, se ofrece productos microfinancieros a los clientes
potenciales, como cuentas corrientes simplificadas o de ahorro;

9) Gerenciamiento de la cartera de créditos: donde se supervisa el
cumplimiento de las metas por asesor y por agencia, también, se evaltia
el volumen de contrataciones, indice de mora y las renovaciones de
crédito.

3.3.3. Recursos Humanos: El Asesor de Microcrédito Rural

Son atribuciones del Instituto Nordeste Ciudadania el reclutamiento,
seleccién, contratacion y capacitacion de los asesores de microcrédito rural.

El Reclutamiento, se realiza a través de la difusion de avisos en las
escuelas, sites del sistema nacional de empleos (SINES) y agencias de busqueda
de empleos, donde se informa del perfil de los candidatos y la fecha de
seleccion.

La Seleccion del personal empieza con el analisis de los curriculums a
la luz del perfil de competencias establecidas para cada funcion.

Sellevan acabo dindmicas grupales y entrevistas, buscando el candidato
mas adecuado a la plaza.

77 | ALIDE



Microcrédito en el Banco do Nordeste do Brasil: Casos de Crediamigo y Agroamigo

Por otra parte, se realiza evaluacion vivencial en la cual los candidatos
durante cinco dias desarrollan actividades inherentes a la funcion de asesores de

crédito, para mediante la observacién validar las atribuciones de la funcion.

La Capacitacion es tanto interna como externa:

Capacitacion Interna

* Curso de Formacion de Asesores de Crédito: a) Modulo Metodologia I:
Entrenamiento en la metodologia para asesores de crédito recién admitidos;
y b) Médulo Metodologia II: Entrenamiento para asesores de crédito con
mas de un afio en el programa con el objeto de fortalecer el relacionamiento
con los clientes, expandir la vision de riesgo y agilizacion del andlisis

financiero de las actividades financiadas.

* Curso de Aprendizaje en Accion: Entrenamiento para los Asesores

Coordinadores en las unidades con mejor desempenfio en el programa.

e Curso de Formacion de Asesores en Microcrédito Rural: Entrenamiento en

la metodologia y politicas de crédito del AgroAMIGO

Capacitacion Externa

Financia hasta el 80% del valor de la inscripcién en cursos de

perfeccionamiento en areas relacionadas a las funciones ejercidas.

Cuadro 3.5
No. de Funcionarios No. de Funcionarios
Programa Capacitados hasta Capacitados hasta el
Octubre de 2006 2005
AGROAMIGO 388 271
CREDIAMIGO 847 913
TOTAL 1,235 1,184
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Perfil del asesor de Microcrédito Rural

Tener mayoria de edad, educacion media completa preferentemente con
curso técnico agricola (o afin) o con cursos de extension rural. Estar registrado
en el CREA%. Originario de la zona donde se desempenard, conocedor de
las potencialidades econdmicas locales, asi como de sus problemas sociales.
Igualmente, estar comprometido con el desarrollo local y tener credibilidad en
la comunidad, siendo deseable que el candidato posea una red de contactos
con la comunidad en la cual va a trabajar.

Funciones del Microcrédito Rural

Los asesores del AgroAMIGO trabajaran conjuntamente con la
comunidad rural, elaborando propuestas simplificadas de crédito, orientaran
a los clientes para una mejor aplicacién posible de este crédito de acuerdo con
la demanda de la comunidad, respetando la metodologia especificada del area
de microcrédito en la cual seran capacitados. Por tanto, actuaran como agentes
locales de microcrédito rural, identificaran a los agricultores de bajos ingresos
en la zonas de actuacion del BNB, difundirdn las caracteristicas del Programa a
través de ferias informativas.

Asimismo, realizaran estudios de viabilidad econémica de pequefios
emprendimientos en el medio rural.

Los funcionarios para cumplir con sus funciones tendran a su
disposicion los siguientes instrumentos de apoyo: (1) datos socioecondmicos de
los municipios (sites: Escritorio Técnico de Estudios Econdmicos del Nordeste
-ETENE y el Banco Nacional de Desenvolvimento Econdémico e Social-BNDES);
(2) Software de elaboracion de propuesta simplificada de crédito; (3) sistemas
de administracién de operaciones de crédito; y (4) Memoria FAO / INCRA

Politica Remunerativa

La remuneraciéon mensual consta de una parte fija, que asciende a
aproximadamente R$581,5 (US$267) y otra variable en funcién de las metas

* Consejo Regional de Ingenieria, Arquitectura y Agronomia (CREA).
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alcanzadas. Ademas, tendran derecho a un plan de salud, ticket de alimentacion,
seguro de vida, capacitacion profesional, entre otros beneficios ofrecidos a los
asesores.

La propuesta de remuneracién variable es un incentivo elaborado por
el Programa. Esta porcion salarial busca reconocer y recompensar el desempefio
de los colaboradores del Programa.

Para el calculo de la remuneracién variable (RV) son utilizados dos
indicadores: el nimero de contratos y morosidad. Considerando que el tema de
alcancey superacion de las metas (contrataciones) ya es parte de laremuneracion

situacional. Se le atribuyd un mayor peso al indicador de morosidad.

Para ser considerado apto para percibir la remuneracién variable (RV),
el Asesor debe tener constituida una cartera no menor a 600 operaciones.

Indicadores para el Calculo de la Remuneracion Variable

Cuadro 3.6 Numero de contratos

Clasificacion Desempefiio en relacion al cumplimiento de metas
Rango A Por encima del 90%
Rango B De 70% a 90%
Rango C Por debajo del 70%

Cuadro 3.7 Morosidad

Clasificacion Desempeiio en relacion al cumplimiento de metas
Rango A Hasta 1%
Rango B Entre 1% a 1,5%
Rango C Entre 1,5% a 2,0%
Rango D Por en cima de 2,0%
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El Papel del Asesor
Las labores del asesor de microcrédito estan dirigidas a:

*  Actuar como agente local de microcrédito rural, en promedio atiende 2
municipios;

* Mapear y reconocer a los pequefios agricultores de su jurisdiccion;

* Promover y difundir los programas de microcrédito rural, a través de
charlas informativas;

* Conducir y orientar la elaboracién de proyectos agropecuarios;

e Conducir y orientar el estudio de viabilidad econdmica de pequefos
emprendimientos agropecuarios;

* Realizar el levantamiento de datos catastrales de los clientes;

e Utilizar planilla para elaborar las propuestas de crédito;

e Mantener la cartera de crédito en buenas condiciones, manteniendo
una fuerte cercania con el cliente;

e Visitas de verificacion de la inversion;

* Reuniones con clientes atendidos;

e Participar en la agencia itinerante.

3.3.4. Desempeiio Operacional y Financiero

El AgroAMIGO realiz6 138 mil operaciones en el afio 2006, aplicando
US$69.7 millones, mas de ocho veces del monto total contratado en el
2005. Actualmente, este Programa atiende a 722 municipios del Nordeste
brasilefio, norte de Minas Gerais y de Espirito Santo, con la actuacién de 375
asesores de microcrédito rural orientando a los agricultores en sus propios
emprendimientos.

El Programa presenta una baja morosidad y un cartera rentable,

realizando en su mayoria préstamos cercanos a los R$1,000 (US$918) a un plazo
que bordea los dos afios, lo que se ajusta al perfil del beneficiario.
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Cuadro 3.8 Evolucion Histdrica del PRONAF B al AgroAMIGO

No. de
Monto . .
Millones (US$) Opera!cmnes Morosidad
Miles
PRONAF B
2000 13.1 48.2 n.d.
2001 22.7 106.7 1.27
2002 29.2 170.9 4.67
2003 43.7 150.8 11.48
2004 121.4 358 7.85
2005 176.5 431.9 8.85
AGROAMIGO
2005 7.4 17.5 0.02
2006 68.9 138 0.76
Grafico 3.6
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Cuadro 3.9 AgroAMIGO

(Octubre 2006)
PLAZO Hasta 1 afio 20%
De 1 a 1.5 afios 28%
De 1.5 a 2 afios 52%
MONTO Hasta R$500 1%
De R$500 a R$800 6%
De R$800 a R$1,000 79%
Por encima de R$1,000 14%

Control del Programa

Para efectos del control del programa, en primer lugar, se revisa si los
resultados obtenidos se ajustan a los objetivos previamente establecidos.

En segundo lugar, se realiza un muestreo al 20% de los financiamientos
concedidos en el mes anterior, para determinar si se estan evaluando y
asignando de conformidad con lo dispuesto.

Uno de los problemas que presentaba el PRONAF B era su elevada
concentracion financiera en una determinada region, donde el plazo maximo
apenas era una cuota, es por ello que mensualmente se decidié enviar el 20%
de los planes de negocios financiados por cada asesor, a la sede central en la
ciudad de Fortaleza, a modo de evitar que se vuelvan a presentar situaciones
de esa naturaleza. Entonces, alli se evaliia todos los meses cémo estd la
concentracion financiera por cartera, por asesor, cudl es el comportamiento del
plazo, si disminuyd o no el valor, si éste es compatible con la actividad. A partir
de los resultados obtenidos se elabora un primer informe que es enviado al
asesor de crédito, donde le indicamos cual es la situaciéon y en qué tiene que
ser mejorada. Ademas, existe el monitoreo por parte del Instituto Nordeste y
Ciudadania (INC), para ver si la metodologia esta siendo correctamente puesta
en practica.
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Grafico 3.7 Principales Indicadores de Seguimiento

Fases del Control

Morosidad Mensual
e Por agencia / municipio / asesor por
actividad

Visitas al emprendimiento - Mensual
e Informaciones del SIAT
e Visitas establecidas/realizadas

CARTERA TOTAL - Trimestral
e Por agencia / municipio
e Conformidad: actividad; plazo; n°
parcelas; valor; necesidades.

Muestreo de 20%-Mensual
e  Por municipio / asesor
e Conformidad: actividad; plazo; No de
parcelas; valor; necesidades.

Perfil de la Cartera por Asesor -
Mensual

e Actividad; plazo; N° parcelas; valor;
necesidades

Costo de Desplazamiento y dietas-
Mensual
e Poragencia / asesor
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De esta manera, ademads de evaluarse el desempefo de los asesores,
al interior de la comunidad, que son atendidos junto a los socios relacionados
al PRONAF; se da seguimiento al comportamiento y la calidad de los planes
elaborados, y se puede revisar “in situ” las actividades desarrolladas por los
asesores de crédito. Todo ello da lugar a la posibilidad de generar un Informe
que encause las dreas del BNB y del Instituto Nordeste Ciudadania INC
involucradas en el Programa.

Asimismo, se ejerce un control riguroso sobre los costos del programa,
productividad, logro de metas e indice de morosidad.
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DIALOGO ENTRE LOS ASISTENTES A LA PASANTIA
“MICROCREDITO E INCLUSION SOCIAL: PROGRAMA AGROAMIGO”
CON LOS FUNCIONARIOS DEL BANCO DO NORDESTE Y DEL
INSTITUTO NORDESTE CIUDADANIA®
(Fortaleza, Brasil, noviembre del 2005, 2006 y 2007)

PREGUNTA: ;Todos los productos rurales y no rurales pueden ser
financiados?

La mano de obra tiene que ser de la familia, entonces este tipo de
trabajo no es remunerado, por tanto el financiamiento es mds para inversion.
Los recursos del AgroAMIGO estan dirigidos mas para inversion a diferencia
del CrediAMIGO que esta mas orientado a financiar capital de trabajo.

En el caso del PRONAF, en Brasil existen dos metodologias de
financiamiento: la primera es para inversion y la segunda para capital de trabajo
(actividad productiva). Consideramos como inversion, aquello destinado por
el productor para ser invertido, en general un bien fijo o semi-fijo, por lo que si
él quiere mejorar el riego, construir alguna infraestructura, entonces requiere
de financiamiento para inversion. Aun cuando dentro del PRONAF existe una
modalidad de financiamiento que se equipara a crédito de capital de trabajo en
la industria, pero éstas son operaciones de corto plazo.

PREGUNTA: ;Esto es para cualquier cultivo? ;Hay algun tipo de subsidio a
los insumos o fertilizantes? ;Qué pasa si no hay un sistema de riego eficiente
o si la cosecha no puede ser colocada en el mercado, cual es la experiencia
que tienen ustedes en relacion a eso?

En Brasil, a diferencia de los paises de la Union Europea donde se
subsidia a los insumos o equipos agricolas, la agricultura familiar obtiene los
insumos agricolas y equipos a precios de mercado. El subsidio esta presente en
las inversiones donde si hay una politica distinta.

2  Organizada por ALIDE en el marco de su Programa de Pasantia para el Intercambio de Experiencias de

Mejores Practicas en la Banca de Desarrollo.
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PREGUNTA: ;Qué tipo de seguimiento se realiza a esta politica de subsidios
alainversion? teniendo en cuenta que el receptor del préstamo puede sentirse
tentado a no esforzarse mucho en la productividad y en el trabajo, porque en
definitiva puede conformarse con pagar esos créditos subsidiados y un poco
mas para subsistir. ;Hay un seguimiento a la eficiencia del productor que
permita efectivamente comprobar si estos subsidios tienen una justificacion
econdmica y social?

Nosotros desde hace mucho tiempo estamos tratando de convencer a
los paises de Europa de eliminar sus subsidios, pero no lo hemos conseguido,
quizas cuando logremos que ellos quiten sus subsidios a productores muy
capitalizados, podriamos pensar en prescindir de los subsidios para agricultores
familiares sin capital.

Losriesgos agricolas que enfrentamos son muy grandes, la capacidad de
supervivencia de estos agricultores es admirable, ellos trabajan en condiciones
muy dificiles, por lo tanto, si el crédito tiene un valor de mercado dado por el
interés seguramente ningtin productor familiar iba a estar en condiciones de

pagar.

Asi es que ésta es una decision de Gobierno y que tiene una regla que no
es de mercado, que es transversal, que es social, y a definir donde el desarrollo
de la agricultura familiar necesita de subsidios, que es distinto a la agricultura
empresarial. La agricultura familiar enfrenta a la empresarial americana y
europea en desventaja, ellos tienen subsidios que nosotros no tenemos, pero
la agricultura familiar si no tiene ningun tipo subsidio estd amenazada de
quiebra.

Ahora bien, debemos de tener en cuenta que estamos hablando de un
grupo familiar que tiene un ingreso familiar de 2,000 Reales por ano, esta renta
da menos de 200 Reales mensuales, algo asi como 70-90 ddlares, y el subsidio
que el gobierno les da no se puede comparar apenas con la produccion. Son
productores que estan por debajo de la linea de pobreza, viviendo en una
region donde de cada 10 afios, 6 son de sequia.
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En el caso que estas familias no tuvieran el subsidio, no tendrian forma
de como producir, de acceder a recursos financieros, que ademas les permitan
mantenerse en el campo. Ya se ha comprobado, por lo menos en Brasil, que
los costos que conlleva la movilizacion de esta gente a la ciudad son mucho
mas elevados que si permanecen en su localidad. Entonces, es preferible que
la familia se quede en el campo, que los hijos puedan crecer en el campo y que
a partir de estos subsidios esa persona pueda crear condiciones para salir de
este grupo.

Enlalinea de crédito del PRONAF B, en las condiciones de autosubsidio
el cliente puede sacar al menos 3 mil Reales, por lo que si crece podra salir de
esta autosubsidariedad, podra ascender en la escalera (créditos graduales), es
decir, si él empieza a subir un escalon de esa escalera entonces este subsidio
se reduce al punto de llegar a convertirse en una necesidad, que lo obliga a
salir del programa de agricultura familiar, y ser considerado un agricultor de
agronegocios.

PREGUNTA: (En referencia al CrediAMIGO y el AgroAMIGO, al hablar de
asesores del AgroAMIGO, en algunas zonas donde se presente una mezcla
de ambos programas, se va a utilizar a un solo ejecutivo que conozca los dos

programas o siempre van a ser dos asesores, trabajando cada uno por su
lado?

Son programas distintos, las tasas de interés son distintas, el ptblico
es diferente, uno es urbano y el otro rural; y aun en las ciudades rurales el
CrediAMIGO atiende solamente al ptiblico que no tiene ninguna otra relacion
con la tierra, entonces seria una integraciéon complicada, sin embargo en el
Banco estamos pensando en un proceso y politicas mas unificadas.

Aunque, claro, tenemos clientes atendidos por el crédito de agricultura
familiar, que también son atendidos por el CrediAMIGO. El AgroAMIGO hoy
permite actividades no agropecuarias, como la artesania; y donde el cliente solo
puede retirar hasta 3,000 Reales, es un crédito muy pequefio para una actividad
no agricola, entonces después que ese cliente ya agotd sus 3,000 Reales, a una
tasa subsidiada, va emigrar al CrediAMIGO y alli va a ser atendido por ésta
linea de crédito que tiene una vision mdas empresarial.
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Por tanto, el cliente comienza en un area rural como agricultor familiar
atendido por el AgroAMIGO, y desde el momento que éste deja de ser adecuado
para atenderlo emigra al CrediAMIGO, si es un cliente pequefio que necesitaba
créditos pequefios pasara a otra linea de crédito que es para créditos mayores.

PREGUNTA: ;Existe actualmente un esquema de consolidacion de oferta de
productos? Me parece que a este productor pequeio, con 3,000 Reales le debe
ser complicado salir al mercado a vender sus productos. Primero habria que
ver si tiene excedentes, porque con 3,000 Reales siento que esos agricultores
son practicamente de subsistencia, por lo tanto se me hace complicado darle
crédito. ;Hay algin programa de consolidacion de oferta de productores que
le permita incursionar en los mercados bajo mejores condiciones de precio
para sus productos?

Hoy el gobierno tiene una especial preocupacién, porque sabemos
que no es suficiente el crédito, que la comercializacion también es un tema
central, es por ello que el gobierno lanzé algunos programas sociales de
compra de alimentos que le dan prioridad a la compra a los excedentes de
estos productores.

Claro que la capacidad de generar excedentes de este agricultor es muy
pequefia, pero es un inicio. Asi el gobierno tiene un programa de compra de
leche para merienda escolar, a través del cual se compra leche de la agricultura
familiar.

Gracias a ello el agricultor consigue obtener un precio minimo, a partir
del cual ofertar, de tal modo que ese excedente le genere un mayor ingreso.
Porque si el agricultor vende sus productos por cuenta propia le ofreceran
precios bajos.

Adicionalmente, también existe en funcionamiento un Programa de
Unidad de Comercializacion en las centrales urbanas, éstas son las llamadas
CEASAS*® que estan siendo construidas en espacios especificos para la
agricultura familiar, donde en articulacion con las cooperativas, los sindicatos
y los agricultores, estan dirigiéndose directamente a un espacio donde no hay
necesidad de un intermediario.

3 Centro de Abastecimiento S.A.
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Todas estas son iniciativas importantes, pero que sin duda el crédito
es la prioridad que esta al frente de todas estas iniciativas, es decir, no hay
un conjunto armoénico tenemos que reconocer en donde la cuestién de la
comercializacion esté bien resuelta.

Reconociendo que por un algin tiempo la agricultura familiar
permanecera con condiciones de comercializacion desfavorable. El 25% de
devolucion al buen pagador es un incentivo, que implica atender al sector
social mas descapitalizado.

El asesor de crédito estd destinado a investigar en profundidad
alternativas no agricolas, (como las actividades de artesanias, de prestacion
de servicios), que puedan eventualmente tener la posibilidad de generar mas
excedentes que la propia actividad agricola.

Hay un proceso que tiene un caracter social-motivador que esta en juego
en esta metodologia de microcrédito rural, que busca hacer que un programa
con mayor motivacion social transité hacia un programa que sea capaz de
garantizar sostenibilidad econdémica. Resultado que serd posible evaluar en
algun tiempo.

Para entender el AgroAMIGO es necesario conocer cuestiones
relacionadas al tamano de la agricultura familiar. El que se trate de un sector de
subsistencia, es en parte verdad, nosotros que llegamos a estudiarla pudimos
determinar que ésta contribuye con 10% del PBI, entonces es un valor muy
expresivo. Aun cuando en el Nordeste tiene una caracteristica de subsistencia,
con el crédito orientado es capaz de generar excedentes.

Por tanto, el gran desafio fue identificar que otros mecanismos podria
utilizar el Gobierno para cumplir con estas producciones. Es asi que adoptamos
algunas acciones. La primera naci6 del desafié impuesto al BNB por parte del
Gobierno Federal el afio 2000. En esa época un grupo de profesionales bajo
la coordinacidon del actual Superintendente de Microfinanzas y Programas
Especiales del Banco do Nordeste concibio el PRONAF B, donde por aquel
entonces, el Gobierno hacia una compra de canastas familiares de un millén de
unidades, lo cual sélo le permitia mantener a los ciudadanos alimentandose.
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En vista de los resultados se hizo un estudio, que demostré la poca
eficiencia del programa, pues colocaba al margen del progreso a los agricultores
para desarrollar sus propias actividades. Ello llevo al gobierno a tomar ciertas
decisiones con el PRONAF B.

Junto al crédito como el mayor problema de la agricultura nordestina,
fueron identificadas otras razones que lo preceden, como la organizacion de
la cadena productiva, la viabilizacion de la comercializacion, el alto nivel de
analfabetismo dela gente, entre otros aspectos. Entonces, cualquier metodologia
para trabajar con esta agricultora debia tener un concepto de presencia local,
por lo que el primer paso emprendido por el BNB fue buscar otros cooperantes,
siendo el primero el OSCIP.

Quizas ustedes se preguntan ;por qué el Banco trabaja a través de una
OSCIP, de una ONG? La primera razon es que este Instituto tiene la experiencia
adquirida con el CrediAMIGO, no se tenia que construir capital. La segunda
fue un tema de costos. En el momento inicial fuimos a buscar la experiencia
de la GTZ*, para que se creara la estructura de cooperacion que nos permita
avanzar. Asi, el programa involucra al gobierno, a la cooperacién alemana, al
Instituto Nordeste Ciudadania, y al Ministerio de Desarrollo Agricola, cuya
funcién fue legislar el PRONAF B, bajo una adecuacion que posibilite trabajar
con una metodologia de PRONAF B rural.

El Gobierno le permitié al Banco hacer una nueva reglamentacion, por
lo que nos volcamos a cambiar las reglas del PRONAF B. Esta hasta mediados
del afio 2005, decia que el ciudadano tenia derecho a 3,000 reales, y un maximo
de tres operaciones. Segun esto se observaba, por ejemplo, al ver el perfil de la
cartera del PRONAF B, que el valor promedio de retiro era de 1,000 reales en
un plazo maximo de 2 afos, siendo peor auin, que una cuota era pagada recién
al final de los dos anos. Caracteristicas éstas que nada tienen que ver con las
metodologias de microcrédito. En funcién de esto influenciamos al gobierno
para cambiar esta operacidn, incluimos en la reglamentacién la posibilidad de
financiar con entidades no agricolas del medio rural. Este fue otro paradigma
que existia en el gobierno.

*  Agencia de Cooperacion Alemana, GTZ.
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Apartirdelasituacion mencionada, fue creadala comision paraexpandir
el Programa, aspecto en el que el Ministerio de Desarrollo Agricola ayudé
mucho. Ademas, nosotros debiamos tomar en consideracién el desplazamiento
de los asesores con costos bajos para que puedan atender comunidades que
estaban a unos 200 Km de distancia de las sucursales. Entonces debiamos
viabilizar el transporte para ellos, y fue aqui donde el Ministerio de Desarrollo
Agricola ha ayudado, poniendo a disposicion del Programa alrededor de 170
motos. La otra cuestion era la financiacion de los asesores, aqui el Ministerio
también aportd recursos, asi como la GTZ y el Banco para capacitarlos en la
metodologia de microcrédito a utilizar.

Los tres primeros grupos fueron financiados por la GTZ, pero
nosotros no podiamos crecer con estos modelos, entonces aprovechamos una
metodologia para capacitar multiplicadores, y son los propios asesores de
microcrédito rural que hoy estan en el campo multiplicando los procesos de
capacitacion para implementar los nuevos cambios, fueron 10 equipos y ahora
vamos a tener otros. Ademas, la GTZ elaboré un manual para el proceso de
capacitacion de los asesores, que fue desarrollado por Consejo Regional de
Ingenieria, Arquitectura y Agronomia (CREA) conjuntamente con el BNB.

El Instituto Nordeste y Ciudadania es responsable por el reclutamiento
y seleccion de los asesores. Claro que esa seleccion involucra también al Banco
donde hay gente nuestra que supervisa a los asesores, acompana su desarrollo,
acuerda las metas establecidas para el programa. Entonces, el Instituto trabaja
acompanando estos procesos y es responsable por todas las obligaciones
laborales.

Luego de estructurado el programa, se seleccion6 a las primeras
agencias que operarian este programa. El Banco actiia en 1955 municipios
aproximadamente y comenzd con 180 agentes, se tuvo que decidir por donde
empezar, asi fue que el proyecto piloto empezd en Piau, Floriano y Oeiras,
donde se decidi6 hacer una selecciéon bajo ciertos criterios tales como: agencias
donde la region tuviera mayor potencialidad de agricultores familiares, para
lo cual se hizo una encuesta que determine los municipios y la cantidad de
agricultores, siendo en esas regiones donde la aplicacion del banco era baja,
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entonces eso iba permitir al Banco avanzar con ese potencial en relacion de la
seleccion de los asesores de microcredito rural.

Es importante que los asesores provengan de la region en donde
van a trabajar, ellos presentan su hoja de vida al Instituto, donde en un dia
le hacen la entrevista y se le realizan pruebas en algunas oficinas, las que
permitiran examinar su comportamiento, expectativa en relacion al programa,
conocimiento técnico y madurez. A través de estos procesos se llevara a cabo el
proceso de seleccion en general. Cuando en una comunidad existe un niimero
razonable de buenos candidatos seleccionamos los que van a conformar el
programa y nos quedamos con un banco de talentos, donde se queda la gente
que en cualquier momento podria ser convocada.

El entrenamiento de los asesores tiene como base el Manual de
Formacion para Asesores de Crédito Rural que fue desarrollado con la GTZ,
todo asesor para ingresar al programa pasa por un entrenamiento de 120 horas
ininterrumpidas durante 3 semanas, en donde él tiene que entender que es
uno mas en este proceso de desarrollo de la comunidad, es un orientador del
plan de negocios, debe saber que no puede mandar, sino explicar al agricultor
cudl es la mejor opcién productiva. Y la mejor opcidén no pasa solamente por
producir, sino determinar qué necesita realmente el mercado.

Nosotros tenemos un gran desafio con la agricultura del Nordeste, y
éste es cambiar su perfil, el cual hoy se caracteriza por producir granos, que
en algunos casos no son adecuados de producirse en el norte. Estoy seguro
que ellos continuaran produciendo esos granos, si el Banco no los incentiva a
desarrollar otros productos que el lugar necesita, por ello nuestro esfuerzo de
cambiar ese perfil.

Un tema que fue discutido por el Gobierno Central, fue el entrenamiento
recibido por los asesores para la concesién de créditos menores y sucesivos. Ya
que existia un problema con la metodologia utilizada por otros entes publicos
que la operaban, por continuar financiando y elaborando planes de negocio
que rinden, y donde los beneficiarios retiran el valor maximo, fue necesario
educar a los beneficiarios para solo retirar el valor maximo siempre que sea
oportuno y adecuado a sus necesidades, asi es que tuvimos que vencer un
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poco esas resistencias, trabajar aspectos de comportamiento, toda la normativa
del PRONAF, la habilidad interpersonal, las cuestiones relacionadas al
planeamiento del agricultor, y también del asesor del microcrédito en relacion
a su cartera de crédito.

La metodologia y orientaciones técnicas para la elaboracion de un plan
de negocios junto al propio asesor estuvo a cargo del AMAPEC, que es un
organismo de asistencia técnica estatal, las 5 “C” del crédito, marketing y ventas,
técnicas de presentaciones en publico, técnicas de negociacidn y orientacion de
administracion sobre su cartera y un plan de desarrollo personal.

Tuvimos que encontrar un propio plan para cada cliente, cuales eran
sus objetivos en relacién a la metodologia. El Banco elaboré un Manual de
Procedimiento que esta disponible en la intranet, en el que se detalla como
debe ser aplicada la metodologia en el campo por los asesores, de una manera
grafica describe que es lo que ocurre en la practica. El asesor de microcrédito
rural es quien evalua el potencial de la comunidad, de las personas que quieren
un crédito, elabora sus planes de negocio, lleva su documentacion a la agencia
del banco, que finalmente va contratar y autorizar el crédito.

En un principio el CrediAMIGO fue independiente del BNB, en cierta
manera la unidad de CrediAMIGO tiene su propia gerencia, independiente del
Banco, aunque normalmente sean vecinos queremos que en el corto plazo sean
unidades de microcrédito, donde habra una cartera del CrediAMIGO y otra del
AgroAMIGO, obviamente eso es un poco diferente, alguien en un determinado
momento podria, gracias a su produccion, pasarse al CrediAMIGO, por la
limitacién del monto de 3,000 reales.

El éxito obtenido llevd a que el PRONAF B trabaje la metodologia del
AgroAMIGO, por el momento es muy dificil cortar el cordon umbilical, no sélo
por una cuestion legal, sino porque aiin no tenemos la estructura de asesores
que haga posible la atencién de una cartera de 400 mil personas por afio.

El primer paso de la metodologia consta en lo que llamamos apertura

del area de trabajo del asesor, donde como inicio deberia atender maximo a 2
municipios, por razones obvias si queremos generar una presencia local esa
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tiene que ser habitual, que genere la confianza y responsabilidad en relacién
al Banco. Por tanto, atiende como maximo 2 municipios y so6lo va emigrar a
otro municipio, si el 70% del publico potencial de ese municipio esta siendo
atendido.

Otra cuestion importante fue si el asesor de microcrédito podria ser
cualquier persona, pero finalmente consideramos que debia ser una persona
que conociera el medio rural. Ademas existen profesionales de nivel medio,
técnico agricola, y seria muy dificil que una persona sin ese conocimiento dé
orientaciones en relacion a actividades agricolas y/o agropecuarias, llevaria
a incurrir en un error muy importante que seria el error de la desconfianza,
al presentarse situaciones como, por ejemplo, si en el momento de solicitar
informacién un ciudadano, el asesor no puede ni siquiera distinguir entre un
chivo o cabra, esa orientacion podria ser muy dificil, entonces obviamente alli
tuvimos un paradigma por romper con la capacitacion. Ademas, esos técnicos
agricolas reciben una calificacién, una puntuacién por su desempefio.

Para definir el area geografica donde vamos a trabajar consideramos
algunos factores: (1) el estudio realizado determinara cual es el municipio que
tiene mayor potencial en la region, (2) un analisis urbano mostrara el numero
de productores por municipio, ya que podemos tener un potencial de 1,000
productores, pero lo mas importante no es lo potencial sino analizar como esta
estructurado el tejido social: los sindicatos, como éste se identifica como grupo
agricultor familiar, se tiene que analizar la estructura de iglesias, la intendencias,
si vemos un local donde el intendente solamente tiene un interés puramente
electoral, cuando en realidad a nosotros nos interesa tener la seguridad que el
programa tendra éxito, lo cual es fundamental a la hora de abrir en una area.
Es decir, realizamos un mapeo del mercado, donde se hace un estudio de tres
semanas y hay una estrecha relaciéon con los municipios con potencial de ser
atendidos. Los asesores de crédito junto con el gerente de la agencia visitan
el municipio, conversan con sus lideres, iglesia, intendencias y todos lo que
tienen que ver con el programa.

El propdsito de la visita es verificar de una manera visual en un
lapso de 2 a 3 dias, si lo que vieron esta acorde con lo que imaginaron para el
municipio. Después de eso junto con el Banco determinan cuales seran los otros
municipios con los que decidieron trabajar, siendo 2 como maximo. A partir de
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alli, se hace un plan mensual cuyo seguimiento es realizado por el gerente de
agencia, ademas también los costos del traslado son analizados.

Alli, entonces se realiza un plan de viaje donde de manera general
se debe quedar 3 dias en la comunidad y 2 dias en el banco. De 20 dias
habiles, 11 dias anda en el campo, es decir, el asesor tiene que realizar toda
una planificacion para poder evaluar los negocios, concertar reuniones con los
sindicatos, las ferias donde sea necesaria su presencia, asi donde €l llega puede
hacer la promocioén del programa, teniendo cuidado de no s6lo vender créditos,
sino de mostrar la importancia del programa en relacion a la cuestion crédito.

Intentamos llegar a la mayor cantidad de personas posibles, eso es trabajo de
promocion. No obstante, el Banco solo tiene 180 agencias en 1,900 municipios,
lo que hacia imposible alcanzar los niimeros que alcanzamos, con ese nimero
de agencias, entonces implementamos la sucursal itinerante que se traslada
a las comunidades donde no hay una sucursal, en el momento previamente
definido por la comunidad, el Banco informa sobre créditos renegociados,
deudas y contrata operaciones.

Alli el asesor tiene una labor fundamental, porque en esa sucursal
itinerante €l concreta encuentros con sus clientes, en los que puedan ser
realizados un registro, un contrato de operacién, porque el gran problema, si
liberamos el dinero alli, es el riesgo de robo. Por ello, usamos otra metodologia
que nos permite otorgar el crédito, esto es, el cheque administrativo, que es
nominal y permite que el cliente retire el dinero a través de un banco del
municipio. Pronto vamos a contar con corresponsales no bancarios, como
farmacias, supermercados dentro del municipio, que podran ofrecer y recibir
recursos. También, se les entregard una tarjeta de debito para captar recursos.

En el corto plazo se espera que cada uno de los asesores tenga una
Palm Pilot que utilice en el campo, asi las cosas seran mas sencillas y podra
elaborar el proyecto y el plan de negocio, recibir y validar la documentacion del
productor, siendo una gran ventaja ya que no habra necesidad que el productor
tenga una sucursal del Banco cerca.
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Otro problema que se soluciona es el gasto de traslado. Dado el nivel
de ingresos de los agricultores, el traslado a la agencia mas cercana le generaba
un gasto de entre 30-50 reales, lo cual es mucho para ellos. Entonces, la Palm
Pilot permite analizar el plan de negocios, determinar su viabilidad, luego
el asesor la presenta a la sucursal donde el plan es aprobado por nuestros
funcionarios del Banco. El asesor por razones obvias no es miembro del grupo
que aprueba, no puede participar de la aprobacion de un plan que él elaboro,
sin embargo puede participar como oyente para mejorar lo que sea necesario
para la aprobacion de ese microcrédito.

Los asesores participan del seguimiento de todo el flujo operacional
dentro de lasucursal, conbase en esa informacién pueden informar a sus clientes
acerca del desembolso del crédito, pueden organizar después de un tiempo una
reunién con todos los agricultores que querian y deseaban un crédito. Ademas
comunican cuando va ocurrir el desembolso del crédito, desembolsos extras
que pueden ocurrir en la sucursal itinerante o en la propia sucursal del Banco,
dependiendo de la proximidad a ésta ultima. Donde puede ir para que se le
entregue el crédito, desde ese momento hay una reunion colectiva que el asesor
aprovecha para ofrecer informacion al productor sobre el crédito, los efectos
del crédito que va a ser alcanzado y la importancia de la correcta aplicacion de
éste, ademas de las sanciones sociales que puede acarrear el no cumplimiento
de la buena aplicacion de esos recursos. Todo esto no existia para el PRONAF
B.

El asesor refuerza las condiciones del crédito. El ano préximo vamos
a implementar un programa de tarjetas, hicimos una investigacién rapida
donde vimos que el productor cuando recibe un contrato, todo con esas letras
pequefas no tiene mucho poder, pero por los menos la tarjeta en Brasil para
€l es como si comprara una televisién, una heladera, entonces el la recuerda.
Ademas, de servir para la administracion del crédito, es un instrumento para
recordarles fechas de su vencimiento.

En cualquier programa de microcrédito rural, por lo menos en Brasil
donde las distancias la hacen inviable econémicamente, el problema es la
asistencia técnica. Los 6rganos de asistencia técnica de Brasilno dan seguimiento,
ante esta situacion somos nosotros quienes determinamos en este programa
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que solamente el 10% de la cartera tenia que visitada, con este tipo de visita
que llamamos de verificacion de inversiones, esto porque en Brasil existe una
ley en donde los bancos son responsables, bien a través de ellos o de terceros
por fiscalizar el 10% de la cartera rural. Nosotros no usamos este nombre de
fiscalizacion, preferimos el termino orientacion al productor, a pesar que este
10% cumple la parte legal, la verificacion de inversion no es realizada por quien
elabord el plan de negocios, sino por otro asesor, es decir es cruzado.

El otro tipo propiamente es de orientacion al cliente, consta de 3 visitas
al ano: la primera 90 dias después de la liberacion del crédito, otra a los 180
dias y la final a los 270 dias. La visita de verificacién ocurre luego de 30 dias de
liberacion del crédito.

Renovacion de créditos. Si todo esta bien la renovacion sera automatica.
Recuerden que en el PRONAF B, nosotros podemos hacer prestamos de 3,000
reales, tenemos que trabajar para que esta renovacion sea de una manera
automatica y cada vez mas con montos y plazos mas pequenos. En el corto
plazo desarrollaremos nuevos productos microfinancieros, con el apoyo del
Ministerio de Desarrollo Agrario (MDA), para estos productores principalmente
el seguro de vida.

Ocurrié hace poco algo que nos fortalecié6 mucho. Hace un tiempo
el Banco tenia un seguro para este tipo especifico de productores, pero fue
cancelado, y sucedid que un productor se murid, esta cuestién llego hasta
Brasilia -la capital de Brasil- desde donde se hacia el pedido para perdonar la
deuda a este productor, nos enviaron la solicitud a la cual se tuvo que responder
con el corazon partido, que no se podia perdonar la deuda. Y recordé que si se
hubiera tenido ese seguro la familia hubiese estado bien, entonces a partir de
esto se volvio a discutir la implementacion del seguro.

La Gerencia de Cartera identificé junto con los funcionarios del
Instituto Nordeste Ciudadania algunas cuestiones que tienen que ser
mejoradas. Nosotros sabemos que asesores deben tener una remuneracion fija
y otra variable, en el CrediAMIGO es facil porque la remuneracion variable
esta vinculada a metas, a un volumen de aplicaciéon y morosidad, que es lo
mas importante. No obstante, la morosidad en el CrediAMIGO la puedes ver
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trimestralmente, como un promedio, pero en este programa como el plazo es
de hasta dos afios puede ocurrir por ejemplo que espere el final para saber el
nivel de morosidad. Por lo que yo no puedo pagar antes si no conozco el nivel
de morosidad de la cartera que administra, entonces tenemos que ver en base a
que estimamos la remuneracion variable, y la primera idea es que se base en el
volumen aplicado y algunos premios.

Enlo concerniente a la infraestructura tuvimos que empezar, otorgando
computadoras para todos los asesores, muebles, material de divulgacién, y por
parte del Instituto Nordeste Ciudadania los asesores tienen un uniforme que lo
identifica como asesor de microcrédito rural, tiene una bolsa, gorro y una moto
que los identifica.

(Cual es el perfil de este asesor? Lo primero es que este asesor tiene que
ser oriundo del area rural, y los técnicos agricolas son del medio rural porque
las escuelas agricolas estan ubicadas en el interior del Nordeste, todos tiene
un padre que es agricultor y de hecho ellos ya han trabajado en la agricultura.
Conocen todos los lugares y por eso la preferencia de elegir un asesor que ya
vive en esa comunidad. Estos son factores que siempre tenemos que observar,
deben ser conocedores de las potencialidades locales y los problemas sociales
de la region.

El tiene que estar comprometido conlaagenda de desarrollolocal, actuar
en la comunidad, pero también le pedimos a los gestores de agencias para que
ellos vayan para charlar con la comunidad. A partir de principios de afio hable
con la gente del Instituto Nordeste Ciudadania, ellos tienen una metodologia
llamada de monitoreo, donde alguien de aqui de Fortaleza, la capital, va a las
sucursales y comunidades para hacer una auditoria y comprobar si de hecho el
asesor aplica la metodologia. Con estos dos instrumentos tenemos control de
la accion de los asesores.

Otro problema que surgié cuando ideamos este programa fue convencer
a los presidentes de EMATER® que no ibamos hacer competencia a la asistencia
técnica, que nosotros queriamos a EMATER como socia, pero por suerte ya
todos lo han entendido. Los asesores tienen la capacidad de hacer el mapeo

*  Empresa de Asistencia Técnica y Extension Rural (EMATER).
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a los pequefios productores cuando no existe un trabajo que le brinde una
prospeccion de negocios, nosotros repasamos la planificacién de las actividades
conjuntamente con el gestor de la agencia. Les hacemos entender que ellos no
tienen que ser los salvadores de la patria, si ellos quieren creer eso, entonces
vamos a tener serios problemas, porque este programa solo tiene viabilidad si
somos capaces de fortalecer esa operacion de mapeo.

Los instrumentos que son utilizados parten por el levantamiento de un
catastro de clientes y la administracion de la cartera de crédito, el Banco pone
a disposicion de los asesores de un informe de la FAO/INCRA, en donde se
dimensiona el potencial de los agricultores familiares, ademas en el Banco
existe un organismo llamado ETENE, Escritorio Técnico de Infraestructura
Econémica del Nordeste, que realiza investigaciones, donde se determina
el perfil de cada municipio, cuales son las actividades, PBI, y muchos otros
indicadores economicos. También, dispone de un software para la elaboracion
del plan de negocios y un reporte sobre la cartera de crédito que tiene el nimero
de personas que fueron atendidas, el plazo en que fue financiado y el niimero
de cuotas en que este productor tiene que pagar.

El Instituto Nordeste Ciudadania en lo referente al monitoreo, no
solamente supervisa el trabajo del asesor para determinar si aplica o no la
metodologia de crédito correctamente, sino también da seguimiento a los planes
de negocio, costos generados por asesor, visita a cada cliente, para corroborar la
aplicacion de la metodologia.

Ustedes se preguntan cual es el tamafio de esa cartera. Por ahora
nosotros estamos operando una cartera de 600 clientes por asesor, pero no creo
que sea finalmente asi por que esta relacionada con el punto de equilibrio y los
costos.

El acompanamiento de la productividad y metas, no quiere decir
cantidad, pero si calidad, los proximos pasos a seguir, son la definicion de la
remuneracién variable para los asesores de microcréditos rural, la utilizacion
de pruebas piloto para recolectar informacién, incorporar metodologia de
credit score, en esa parte nosotros tenemos una base de datos formidable, la
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cartera del PRONAF B desde el afo 2000 nos ha permitido contratar 850 mil
préstamos.

Contamos con informacion de cada tomador de crédito, este credit
score es una metodologia que se basa en una red neuronal en donde existe
el cruce de distintas caracteristicas, que nos puede dar informacién para
determinar el nivel de riesgo. Para agilizar el pago se buscara alianzas con
corresponsales no bancarios, para que el cliente pueda pagar en la farmacia, el
kiosco, supermercado. Con lo cual el Banco tendra una disminucion de costos y
mayor disponibilidad de sus funcionarios para realizar otras actividades.

Nosotros empezamos con un proceso de implantacién en marzo del
2005, a diciembre teniamos 68 agencias que empleaban a 163 asesores. Ustedes
podran imaginarse la velocidad del trabajo en este momento, por eso esta
siendo preparado o entrenado un equipo en Salvador, Bahia en el segundo
semestre del 2006, porque tendremos mas agencias y a través del Instituto
Nordeste Ciudadania 184 asesores mas. Vamos a estar en todas las agencias del
Banco con 360 asesores, auin cuando la cartera contintia con 600 clientes, si bien
380 asesores significan mas de 200 mil clientes en un momento de estabilidad,
es un numero de antemano superior, el doble o triple. Sin todo eso no podria
funcionar bien.

PREGUNTA: Trabajo en un banco privado, por eso me cuesta ver el tema de
los subsidios. ;Cuando hablan de aumentar la dotacion de personas eso en
términos de costo fijo es super alto. ;Este Programa que es gubernamental,
esta sujeto a los cambios de las politicas de Estado? ;Qué pasaria si mafiana
ya no tuvieran el subsidio? ;El Programa es autosostenible, es rentable con
o sin subsidio?

El Programa va a ser autosostenible, la tasa que recibimos de este
Programa, la retribucion del Banco es 6%. Todo programa que fue disefiado
para tener un asesor de microcrédito rural, tiene un salario fijado en razén de
un punto de equilibrio. La operacion como era manejada anteriormente con el
PRONAF B caia en déficit, pero con el AgroAMIGO va dar superavit. El sueldo
basico de un asesor de crédito con cargas sociales es mas o menos R$1,200
(US$632), los funcionarios que trabajan con este Programa en el Banco tiene
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sueldos superiores en cuatro veces. Entonces, haciendo un analisis de sueldos
ustedes van a observar que esto es una disminucion del costo en 4 veces menos,
por lo que el programa va a dar una rentabilidad. Ahora, bien la retribucion
del 6% que recibira el Banco esta garantizada por la Ley del Fondo Previsional,
lo que queremos es aumentar esta rentabilidad, pero con el 6% y con esta
metodologia es suficiente para obtener un superavit.

PREGUNTA: ;En qué tiempo tienen planeado alcanzarlo, el punto de
equilibrio?

La implantacion de un Programa o la modificacion del mismo implica
un costo en ocasiones muy alto, a pesar que se tiene una base ya probada de
éxito, como es el CrediAMIGO, de donde se tomd toda la metodologia, la que
se esta adecuando al sector agropecuario familiar. Por tanto, se espera que este
equilibrio sea alcanzado en el afo 2007.

Enla cuestion de dependencia del gobierno, no veo mayores problemas
en ese sentido, porque la fuente que utiliza el Banco es el FNE* que esta
garantizado por Ley, ain cuando no existiese esa fuente de recursos existen
otras fuentes de recursos alternativos que quieren participar del Programa. Por
lo que la cuestion del riesgo del gobierno practicamente no existe. Es bueno
decir que este programa de agricultura familiar fue creado en el afio 1995 en
nuestro pais, es un Programa que ya tiene 12 anos, y con el actual gobierno
hubo mejoras, dudo mucho que cualquier otro 6rgano de gobierno acabe con
este Programa (lo desactive), contamos con los recursos de este Fondo desde
1988 y esta garantizado por la constitucion brasilefia, 1.8% de todo lo que es
recaudado en el pais de individuos y productos industrializados, va a este
fondo previsional. Este Fondo es destinado a esta region que tiene muy malos
indicadores sociales en comparacion con otras zonas, como el sur del pais,
que puede tener un crecimiento mayor, mas rapido con una distribucién mas
equilibrada.

Esa es la parte dificil de entender de este tipo de Programa porque
en Latinoamérica no tenemos una referencia de como funciona este Fondo, de
como estd garantizado por la constitucion, entonces dificilmente un gobierno

% Fondo Constitucional de Financiamiento del Nordeste (FNE).
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podria hacer una modificacion constitucional para alterar la legislacion, tiene
una estabilidad juridica que le ha permitido al Banco pensar la rentabilidad.
No es un Programa en el que los subsidios provienen del resultado de partidas
presupuestarias, sino que viene de una rentabilidad asegurada por el Fondo.

Al Brasil debemos dividirlo en dos paises, el del sudeste y el del
Nordeste, el Brasil del sur es viable, tanto asi que éste no fue implementado alli.
Esto es un Programa exclusivo del Nordeste, porque el agricultor familiar del
sur es un agricultor familiar cuya actividad, propiedad es rentable, entonces no
necesita tanto de subsidio, ya ellos estan organizados en cooperativas, tienen ya
un apoyo en la comercializacion.

Cuando estas en el Nordeste ves una realidad diferente, el tamano
de la tierra es mayor en el sur, es una tierra mas productiva, en cambio en el
Nordeste no se consigue esa productividad, se necesitaria de una extensién
mayor de tierra para que la iniciativa privada pueda entrar.

En el Nordeste siempre va a tener la necesidad de un subsidio por la
carencias de muchos factores, como la falta de agua, la capacidad de nuestro
agricultor, el cual esta acostumbrado a hacer una agricultura de subsistencia,
con baja o muy poca tecnologia, asi es muy dificil encontrar a un socio privado
que quiera entrar, y los que entran en la comercializacién, para comprar su
produccion, lo hacen por la existencia de programas que la incentivan, ante el
exceso de oferta, esto termina llevando al agricultor a pérdidas, como ocurrié
con el algoddn, con la mamona, etc.
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