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RESUMEN

Este documento contiene el informe de una investigacion que se realizo, con el
propésito de establecer las caracteristicas de la poblacion, objeto de crédito por
Contactar, en el municipio de Mocoa que fue atendida desde el 31 de mayo de
2010 hasta el 31 de mayo de 2011.

Los resultados arrojaron la informacién necesaria para construir la linea base que
le debe servir a la institucion para estudios posteriores. La validez de la
investigacion esta soportada en que se siguieron todos los pasos sugeridos en el
método de investigacidn empirica; es decir se realizé un proyecto, debidamente
formulado y se ejecuto el trabajo de campo cefiidos a lo previamente programado.

El lector podra enterarse de las caracteristicas socioeconémicas de la poblacion
objeto de crédito por Contactar en el municipio de Mocoa para el tiempo
referenciado y dispondra de gréaficos, cuadros y analisis que le pueden contribuir a
la explicacion de los fendmenos identificados.



ABSTRACT

This document contains the report of an investigation that was conducted for the
purpose of establishing the characteristics of the population, credit Contact object
in the municipality of mucus that was served from May 31, 2010 until May 31 2011.

The results yielded the information needed to build the baseline that he should
serve the institution for further studies. The validity of the research is supported in
that all the steps suggested in the empirical research method, a project, properly
formulated and implemented the tight field work than previously scheduled.

The reader will learn about the socioeconomic characteristics of the population to
credit for Contact in the town of Mocoa the time referenced and have graphs,
charts and analysis that can contribute to the explanation of the phenomena
identified.



1.1.
1.2.
1.3.
1.3.1.
1.3.2.
1.3.3.
1.3.3.1.
1.3.3.2.
1.4.
1.5.
1.5.1.
1.5.2.

2.1
2.1.1.
2.1.2.
2.1.3.
2.2.
2.3.
2.4.

3.1.
3.2.
3.3.
3.4.

4.1.
4.2.
4.3.
4.4.
4.5.
4.6.
4.7.
4.8.
4.9.

CONTENIDO

INTRODUCCION
MARCO GENERAL DE LA INVESTIGACION.......coevevvnn,

B I I X
DESCRIPCION DEL PROBLEMA.......ce i
ANTECERUBNIES ... it e
SituaciOn actual.........c.ovi i
Formulacion del problema..........coooviiii i
Pregunta general...........ocoeiie i
Preguntas eSpecifiCas..........coouuie i i e
JUSTIFICACION. ...t e e e e,
OBUIETIVOS . .. et e
Objetivo general...... ..o e
ODbjetivos eSPECIfICOS. .. ..oieiiiie e e
MARCO DE REFERENCIA. ...t i i
MARCO TEORICO ... ...ttt et e e e e,
Joseph A. Schumpeter.... ... e e,
Ronald Mackinnon y Edward Shaw................c.ccooiiiiiiinnn.
Muhammad YUNUS. ...t e e e e e e
MARCO CONTEXTUAL ...ttt e e
MARCO CONCEPTUAL. ..o e
METODOLOGIA. ...t e e
TIPO DE ESTUDIO. ... e e e e
POBLACION Y MUESTRA ... .ot
DISENO DE PROCEDIMIENTOS Y METODOS.........ccvuvn.....
TECNICAS DE ANALISIS Y PRESENTACION DE
RESULTADOS ... e e e e e e
PRESENTACION DE RESULTADOS......ovviieiieiiieaaeian,
POBLACION TOTAL CON CREDITO EN CONTACTAR.........
GENERO . ...
ESTRATO SOCIOECONOMICO ..ot e,
UBICACION GEOGRAFICA. .....cutiieiie e
NIVEL DE EDUCACION. ...ttt e,
ESTADO CIVIL. .o e
PERSONAS A CARGO ... oottt e e
NUMERO DE HIJOS .. ..o e

Pag.

15
15
15
15
15
18
21
21
21
21
22
22
22
23
23
24
25
27
30
34
34
37
37
37
38



4.10.
4.11.
4.12.
4.13.
4.14.
4.15.
4.16.

5.1.
5.2.
5.3.
5.4.
5.5.
5.6.
5.7.

6.1.
6.2.
6.3.
6.4.
6.5.
6.6.
6.7.
6.8.

7.1.
7.2.

8.1.
8.2.
8.3.
8.4.
8.5.

ETNIA..

REGIMEN DE SALUD .............................................

TIPODEVIVIENDA. ...
TIPO DE DATACREDITO....coiiiiii e
ACTIVIDADES ECONOMICAS DESARROLLADAS
NUMERO DE EMPLEADOS.......c..oiiii e
CREDITO CON OTRAS ENTIDADES..............cuuv....e.
ENTORNO FINANCIERO........ccooiiiii e
ACTIVOS ...
PASIVOS ...
PATRIMONIO ...
VENT AS .

INGRESOS..

COMPOSICION DEL INGRESO ...............................

GASTOS ..
GENERALIDADES DEL CREDITO........cccvveevvieann.
MONTO SOLICITADO......iiiiiiii e,

TIPO DE CREDITO ... ettt e e e e,
DESTINO DEL CREDITO .. ..iuie et
EFECTOS ESPERADOS DEL CREDITO.........cc.ev....
DESTINO REALIZADO DEL CREDITO......oeevviieieen.
RETORNO DEL CREDITO ... erieeiee e

DIAS DE MORA ACUMULADA..

CALIFICACION DEL MANEJO DEL CREDITO.....................
PERCEPCION DEL SERVICIO.......oi i
CALIFICACION DEL SERVICIO......coviiviiiiiiiieain
PROCESO DE CREDITO .. ..euii et
PRODUCTOS O SERVICIOS CONOCIDOS.......c.ovviivivnann..
CREDITO Y CONDICION ECONOMICA......ccoviiiiieain,
RECURRENCIA AL CREDITO INFORMAL.................
CONCLUSIONES. .. oot et e e e
RECOMENDACIONES . .. ...ttt
BIBLIOGRAFIA. ..o

46
46
48
48
49
50
51
53
53
54
55
56
57
58
69
62
62
64
65
65
66
67
67
68
70
70
71
73
73
73
74
75
76
77
80
82
83
83

(L)



Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica

01:
02:
03:
04
05:
06:
07:
08.
09:
10:
11:
12.
13:
14.
15:
16:
17:
18:
19:
20:
21:
22.
23:
24.
25:
26:
27
28:.
29:
30:
31:
32.
33:
34
35:
36:
37:

LISTA DE GRAFICAS

Genero..
Edad..

Estrato SOCIOECONOMICO.. . euveeieeeeieeie e ieeeeaeeeenen
Ubicacion geografica..........ccooovvviiiiiii i
Nivel de educacion..........cc.ovviiiiie i e e,
EStado CiVil.....oooii
Personas a Cargo........ooeviiiiiiin i
NUMeEro de hijoS.......oviieie e e

Etnia..

Reglmen de salud ................................................
Entidad promotorade salud..............cccooviiiinnn,
Tipode vivienda..........cooiiiiiii
Tipo de data Crédito...........coovviiieiie i e,
Numero de empleados..........cocooviiiiiiiiiiie e,
Crédito con otra entidad............covovviiiiine i,

Nivel de activos..
Nivel de paswos .
Relacion de actlvos frente a paswos

Nivel de patrimonio..........c.ooviiiiiiiiiii e,
Nivel de ventas mensuales.............coovcviiviiiiniinnnns
Nivel de ingreso mensual.............c.ccoovoi i,
Composicion del ingreso........ocvovvieiivecie e e e,

Nivel de gasto.... ..o
Constitucion del gasto..........cccvvvvieiie e,

Relacion ingreso mensual y gasto mensual.............

Recursos solicitados y monto de crédito aprobado...

Relacion monto solicitado y aprobado....................

Plazo del Crédito..........oooiiiiii
FOrma de Pago......ccoveniiii i
Tipode garantia..........c.oovviiiiiiiii e
Tipo de CréditO.......ovveeeie i e e,
Destino del crédito..........cooovvvi i,
Efectos esperados del crédito................ccccoeeiinna.
Otros efectos esperados del crédito.........................
Destino de la inversion...........c.ooviieiie i e,
Dias de mora acumulada..............ccooviiiiiiiviiieninnnn.
Dias de mora promedio..........coveviiie i i

Pag.

41
42
43
44
44
45
46
46
46
47
48
49
50
52
53
54
54
55
56
57
58
59
60
61
61
63
64
64
65
66
66
67
67
68
68
69
70



Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica
Grafica

38:
39:
40:
41.
42.
43:
44:

Calificacion del comportamiento de pago................
MOLIVO de atrasS0.......ovvvvei i e
Calificacion en la prestacion del servicio.................
Desarrollo del proceso de crédito..............ceeeneen. ...
Posibles temas de capacitacion................c...ooveeenns
Crédito y su efecto sobre a condiciéon econémica.....

Crédito informal

71
71
12
73
73
74
75



Tabla
Tabla

Tabla
Tabla
Tabla
Tabla
Tabla
Tabla
Tabla
Tabla
Tabla

01:
02:

03

04.
05:
06:
07:
08:
09:
10:
11

LISTA DE TABLAS

Bancarizacion total nacional — Personas.......................
Putumayo - Personas con acceso a productos
FINANCIEIOS. ....ciiieeeeeee e e e e ea e
Distribucién de clientes por rango de edad y genero....
Clientes encuestados por sector econdmico..................
Estadisticos para activoS..........oovevivi i e
EstadistiCOS para pasiVoS..........vvvvviiieiieiiieiie e eenen,
Estadisticos para patrimonio..........cccoevevivenviiieienannn.
Estadisticos para ingreso mensual................c.oovviinn,
Estadisticos para monto solicitado..............................
Estadisticos para monto aprobado..............c.ccceevvnenn e,
Parametros de calificacion.............cccooviiiiii i e



INTRODUCCION

El presente documento es el informe de un proyecto de investigacion, y como tal,
contiene los elementos tradicionales de su esquema.

Esta investigacion se encaminé a identificar las caracteristicas de la poblacion que
aspira a ser sujeto de crédito por la CORPORACION NARINO EMPRESA Y
FUTURO — CONTACTAR —,! en el municipio de Mocoa (Putumayo) para el afio
2011.

La fuente de la informacion son los formularios de solicitud crediticia, que reposan
en la entidad, ademas de encuestas realizadas a la muestra representativa de los
clientes. De dicha informacidn se pretende establecer la linea base.

Este informe de investigacion comprende, en primera instancia: un analisis
demografico formal de los clientes; que son las personas a quienes después de
realizar la solicitud de crédito, y la posterior analisis realizado por el asesor de
crédito que realiza una visita personal al negocio y a la vivienda del solicitante,
determina que el crédito es viable con la aprobacién del comité de crédito y asi el
solicitante obtiene el crédito, inicia una relacion comercial con la entidad y se
convierte en cliente de esta. Dentro de los formularios del crédito se encuentra
consignada la informacion béasica del cliente de las cuales se tomé como
referencia la ubicacién geogréfica, la edad, el género, estado civil, régimen de
salud, numero de hijos, nivel de educacion, estrato socioeconomico tipo de
vivienda; que es la informacion basica que CONTACTAR solicita a cada uno de
los clientes.

También se analiza la informacion financiera basica en la cual se tuvo en cuenta:
datos relacionados con tipo de historial crediticio, actividad econdmica financiada,
otras actividades econdmicas diferentes a la financiada, niumero de empleados
que utiliza en el negocio, nivel de activos y pasivos del negocio.

En la misma direccion se analiza la informacion financiera para lo cual se tomo
como referencia: Ingresos principales, ingresos generados por otras actividades,
ingresos del conyugue, nivel de endeudamiento, recursos que se destinan
mensualmente a solventar necesidades tales como, alimentacion, servicios
publicos, educacioén, salud y gastos financieros.

Por ultimo se realiza un analisis de las caracteristicas del crédito como tal, para lo
cual se tiene en cuenta aspectos como monto solicitado por cada cliente, monto
aprobado por CONTACTAR, plazo, tipo de garantia y destino de los recursos del
crédito grado de morosidad ademas de un analisis en cuanto a la percepciéon de

! En adelante CONTACTAR oficina de Mocoa Putumayo
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los beneficios logrados con la inversion, la calificacion que le da al servicio
prestado y las expectativas de capacitacion.

Con este estudio se pretende obtener la informacion necesaria de las condiciones
socioecondmicas Y, establecer asi, una linea de base que informe sobre el perfil
de los clientes de CONTACTAR en el municipio de Mocoa para el afio 2011.

14



1. MARCO GENERAL DE LA INVESTIGACION.

1.1. TEMA: MICROCREDITO

El microcrédito es un conjunto de operaciones activas de crédito otorgado a
microempresas cuyo saldo de endeudamiento con la respectiva entidad no supere
veinticinco (25) salarios minimos legales mensuales vigentes, asignados como
recursos de capital en dinero efectivo con destino a las microempresas, cuya
devolucion se hace bajo las politicas legales generales de crédito, como el
incremento de una tasa por el monto y tiempo solicitados y que se paga en cuotas
periddicas fijas.

1.2. TITULO

CARACTERIZACION DE LA POBLACION SUJETO DE CREDITO P OR
CONTACTAR EN EL MUNICIPIO DE MOCOA PUTUMAYO 2011.

1.3. DESCRIBCION DEL PROBLEMA

1.3.1. Antecedentes: CONTACTAR, CORPORACION NARINO EMPRESA Y
FUTURO, es una asociacion civil, de participacion mixta, sin animo de lucra,
regida por el derecho privado, con personeria juridica mediante resolucion No.
1249 del 18 Septiembre de 1991.

Sus fundadores son: Corponariio — la corporacién técnica alemana GTZ,
Fundacién Social, Artesanias de Colombia y Corfas.

La Junta Directiva esta conformada for Corponarifio, Sena, Sedecom y dos
representantes del sector empresarial.

CONTACTAR es una empresa dedicada al ofrecimiento de servicios
microfinancieros a poblaciones de la base de la pirdmide socioecondmica,
prioritariamente del area rural de tal manera que contribuya a reducir la pobreza y
mejorar las condiciones de vida. Dentro de los servicios financieros se encuentra
principalmente el ofrecimiento de microcrédito individual, ademas de microcrédito
en Metodologia grupal entre las que se encuentra el microcrédito solidario
asociativo y los bancos comunales.

2 CONTACTAR, Quienes somos, Disponible en:www.contactar-pasto.org/site/es/quienes-somos.html;
Consultado el 8 de agosto de 2011.
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La mision de contactar es: Prestamos servicios microfinancieros inclusivos e
integrales con calidad, calidez, responsabilidad social y ambiental, a poblaciones
prioritariamente rurales, para contribuir a mejorar sus condiciones de vida.’

Sus principales objetivos son:

» “Reducir la pobreza y mejorar la calidad de vida en Narifio y Putumayo,
ofreciendo un portafolio diversificado de servicios financieros
adecuados a los requerimientos de las microempresas y a las
condiciones de la region”.

* “Influir en politicas puoblicas para el fortalecimiento de las
microempresas de la base socioecondmica del sector urbano y rural en
alianza con entidades gubernamentales y no gubernamentales,
formulando y participando en la ejecucion de programas de desarrollo
humano sostenibles”.*

CONTACTAR inici6 a ofrecer directamente el servicio de microcrédito en el
municipio de Mocoa a partir del mes de marzo del 2010, desde entonces la
comunidad posee otra alternativa de acceso al crédito, con el cual financiar sus
negocios o actividades econdémicas; ya que por mucho tiempo gran parte de la
poblacién no ha tenido acceso al servicio financiero diferentes a los que ofrecen
los particulares que tienen unas tasas de usura, interés que llega a cobrarse al
10% como corresponde a el modelo conocido como gota-gota.

Como lo indica la Superintendencia financiera en el reporte de bancarizacién a
septiembre de 2010° el ingreso de la poblacién mayor de 18 afios que accede a
los servicios financieros estaba alrededor de los 19,155 millones de personas con
al menos un producto financiero equivalente al 62% de la poblacién mayor de 18
afos.

Como se indica en el siguiente cuadro, el segmento de poblacién a nivel nacional
beneficiaria del microcrédito es de, 1.145.456 que representa un el 3,9% de la
poblacién mayor de 18 afios a Septiembre de 2010, (cuyo total es de 30.895.647);
frente a 1.003.464 personas que representa el 3,3% en septiembre del 2009, lo
cual representa un incremento de 0,9%,° fenémeno que es explicado por el interés

3 CONTACTAR, Antecedentes, Disponible en: www.contactar-pasto.org/site/index.php; Consultado el 8 de
agosto de 2011

4 CONTACTAR, Quienes somos, Disponible en:www.contactar-pasto.org/site/es/quienes-somos.html;
Consultado el 8 de agosto de 2011.

> FUENTE: Reporte de bancarizacion ASOBANCARIA, Septiembre de 2010; pag. 3.

® ASOBANCARIA, Reporte de bancarizacién, Disponible en:
http://www.asobancaria.com/portal/pls/portal/docs/1/732047.PDF; consultado el 15 de julio de
2011.
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del gobierno nacional en posibilitar el acceso al sistema financiero por la poblacion
Colombiana que aun no cuenta con algun servicio relacionado.

Tabla N° 01: Bancarizacion total nacional — Perso  nas

Cédulas Tarjetas de | Total personas Porcen'tfaje
identidad . Poblacién
Producto Variacion cédulas mayor de edad

Seg— Seg—
sep-09 sep-10 sep-09 |sep-10 |sep-09 sep-10 Absoluta |% |09? |107

Cuenta  de|15.496.73 |17.386.92 16.181.28 | 18.145.27 12,
Ahorro 5 3 684.545 | 758.353 | 0 6 1.890.188 |2 |535 |586
Cuenta
Corriente 1.400.663 |1.387.372 1.400.663 | 1.387.372 |-13.291 |-0,9|50 |47
Cartera Total/1 11,

4.793.018 |5.325.020 4.793.018 |5.325.020 |532.002 |1 |164 |17,9
Cartera 13,
Comercial 394.233 | 445.615 394233 | 445615 |51.382 |0 |14 |15
Cartera 10,
Consumo 3.486.142 | 3.864.170 3.486.142 |3.864.170 |378.028 |8 |12,0 |13,0
Cartera 10,
Vivienda 632.654 | 697.402 632.654 |697.402 |64.748 |2 |21 |23
) . 14,
Microcrédito | 4 5453 464 | 1.145.456 1.003.464 |1.145.456 |141.992 |2 |33 |39
Tarjeta de
Crédito 4.729.225 | 5.069.169 4.729.225 | 5.069.169 |339.944 |72 |159 |17,1
Al menos un
Drodueto é6.514.46 é8.396.94 684545 | 758.353 57.199.01 19.155.30 3.882.48 il, 567|620

financiero

1/ No incluye tarjeta de crédito.

2/ Porcentaje de la poblacién mayor de 18 afios a septiembre de 2009
3/ Porcentaje de la poblacion mayor de 18 afios a septiembre de 2010
Fuente: ASOBANCARIA y DANE.

En el caso puntual del Putumayo a septiembre de 2010 aproximadamente 138.119
personas han tenido acceso a los diferentes servicios del sector bancario,
comprendidos entre cuantas de ahorro, cuentas corrientes, crédito de consumo,
crédito para vivienda, microcrédito y tarjeta de crédito, en el caso que compete a
esta investigacion el aspecto del microcrédito en el municipio de Mocoa a esta
fecha 1.350 personas tenian acceso a este servicio lo que representa un
incremento del 12,87% en relacién con el afio anterior.’

7 ASOBANCARIA. Reporte de bancarizacién por departamentos; Disponible en:

http://www.asobancaria.com/portal/pls/portal/docs/1/732047 .xls; consultado el 17 de julio de 2011.
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Tabla N° 2 Putumayo - Personas con acceso a product  os financieros

Municipios
Producto La . Leguizamo | Mocoa | Orito Pugzrto Sibundoy | Villagarz6n | TOTAL
Hormiga Asis
cuenta de NS00 | 10688 |8.997 28.556 |11.068 |23.677 |12.843 6.543 102.372
uenta e
Ahorro sep-10 [16.184 |10.715 29.305 | 12.162 |25.309 |13.928 7.286 114.889
Cuenta sep-09 | 267 137 605 261 808 258 112 2.448
Corriente sep-10 | 257 142 594 265 799 253 112 2.422
Cartera sep-09 |[1.274 1.126 5.669 |627 3.244 |2.979 1.066 15.985
Total sep-10 |[1.611 1.269 5.873 | 742 3.934 |3.260 1.145 17.834
Cartera sep-09 |87 887 4.343 |46 2.089 [1.187 186 8.825
Consumo sep-10 |91 902 4293 |55 2.045 |1.280 164 8.830
Cartera sep-09 |2 2 167 n.d. 213 1 18 403
Viviend
vienda sep-10 |2 2 211 |nd.  |253 2 20 490
sep-09 | 1.050 209 1.196 |520 956 1.641 708 6.280
Microcrédito
sep-10 | 1.390 333 1.350 |626 1.723 | 1.882 831 8.135
Tarjeta  de | S€P-09 | 104 80 1557 |64 1.289 | 145 69 3.308
Credito sep-10 |97 106 1.590 |59 1297 | 141 63 3.353
TOTAL 09 12.198 | 10.312 36.424 |11.959 |29.032 |16.075 7.636 123.636
TOTAL 10 18.021 |12.200 37.343 |13.167 |31.426 |17.486 8.476. 138.119

FUENTE: Asobancaria.

Hasta abril de 2011 no se tiene conocimiento de la realizacion de alguna
investigacion relacionada con la caracterizacion de la poblacion en cuanto a sus
condiciones socioecondmicas y el efecto que sobre ellas ejerce el microcrédito en
la ciudad de Mocoa.

1.3.2. Situacioén actual

Oferta de servicios financieros:  Dentro del municipio de Mocoa, se encuentran
entidades financieras como son: el Banco Popular, Banco BBVA, Banco Agrario,
Fundacién Mundo Mujer Popayan, y CONTACTAR son entidades que prestan el
servicio de crédito personal y por libranza. Los bancos Popular, BBVA, y Banco
Agrario son entidades dedicadas principalmente al crédito comercial, ademas de
otros servicios financieros como son la apertura de cuentas bancarias, recaudo de
impuestos, CDT'’s entre otros servicios. Por su parte CONTACTAR, FUNDACION
MUNDO MUJER, Y BANAGRARIO son entidades que tienen lineas de
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microcrédito disefiadas exclusivamente para los microempresarios rurales y
urbanos.

Por muchos afios en Mocoa el Banco Agrario fue la Unica entidad que figuraba en
el mercado de servicios financieros incluyendo el microcrédito para personas
habitantes en el sector rural. Con la llegada de CONTACTAR y de la Fundacién
Mundo Mujer, la poblacion cuenta con nuevas alternativas para financiar sus
negocios, ya que estas dos Ultimas entidades se especializan en el servicio de
microcrédito.

Demanda por servicios financieros

Las micro-finanzas es un concepto que hace referencia al mercado de servicios
financieros como préstamos, ahorro, seguros o transferencias a hogares con bajos
ingresos. Entre estas posibilidades, la mayoria de las instituciones del sector se ha
dedicado al microcrédito, que son préstamos de bajos montos de dinero que
permiten a las personas, que no poseen las garantias reales exigidas por la banca
convencional, poder iniciar o ampliar su propia unidad productiva y aumentar sus
ingresos.? Este estudio toma como referencia el microcrédito.

La observacion empirica permite establecer que dentro de la poblacion del
municipio de Mocoa es comun que los microempresarios y productores, no solo
urbanos sino también rurales, se dirijan hacia terceros prestamistas informales o
extra-bancarios para obtener recursos de crédito y poder solventar una necesidad
tanto del negocio como del hogar, esta alternativa es rapida, sin consulta en
centrales de riesgo y el costo del dinero es significativamente alto.

Por estas razones en los Ultimos afios, dentro de algunas comunidades rurales, se
han generado organizaciones comunales denominados “FONSOCAM™ grupos
veredales de ahorro, con el propésito de ahorrar en un fondo comdn y administrar
esos recursos en forma de crédito para cada uno de los integrantes del grupo a
una tasa de interés comoda;'® “La metodologia dentro de los grupos es muy
sencilla, cada integrante realiza un aporte mensual minimo de $ 20.000.°° si

 CENTRO INTERNACIONAL DE APOYO A LAS INNOVACIONES FINANCIERAS; Introduccién a las microfinanzas,
Buenos Aires, Octubre de 2010. Pag. 22.

° FONSOCAM: Fondo solidario campesino. Mocoa Putumayo.

' Modelo de ahorro reconocido en la literatura como ROSCAS (Rotating Savings and Credit Associations) Se
conoce en la mayor parte del pais como “cadenas”, en la zona antioqueiia como “natilleras” y en los
Santanderes como “san”.
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necesita crédito se le presta hasta 3 veces el monto ahorrado, a una tasa del 2%
»nll
mensual.

Esta modalidad surge como una alternativa para la financiacion de la poblacién
mediante el manejo de sus propios recursos y por la falta de acceso a los servicios
financieros formales, tanto en Mocoa como en todo el territorio nacional y
principalmente en el sector rural. Este fenbmeno es tan real que para atenderlo se
realizo el lanzamiento del programa gubernamental de la banca de las
oportunidades en el 2006, como resultado de las recomendaciones que hizo el
documento 3424 del Consejo Nacional de Politica Econdémica y Social -
CONPES?'? - “para promover un entorno normativo e institucional a favor de la
inclusion financiera en el pais”.*®

Es de reiterar que el microcrédito surge como un mecanismo para que la
poblacién mas vulnerable tengan la posibilidad de acceder a recursos financieros
como mecanismo para mejorar sus condiciones de vida y reducir la pobreza, si
esto es asi, valdria la pena conocer las condiciones socioecondmicas de los
usuarios de microcrédito en el Municipio de Mocoa y especialmente los clientes de
CONTACTAR, de tal manera que se tenga un referente para futuras
investigaciones y para que pueda servir como referente en el disefio e
implementacion de politicas institucionales en procura de un mejor impacto
regional.

! Entrevista realizada al Sr. Gamaliel Erazo coordinador grupo FONSOCAM vereda la Tebaida Mocoa;
Putumayo.

L2 Consejo Nacional de Politica Econémica y Social — Conpes — fue creado por la Ley 19 de 1958. Esta es
la maxima autoridad nacional de planeacidn y se desempefia como organismo asesor del Gobierno en todos
los aspectos relacionados con el desarrollo econémico y social del pais. Para lograrlo, coordina y orienta a
los organismos encargados de la direccion econdémica y social en el Gobierno, a través del estudio y
aprobacién de documentos sobre el desarrollo de politicas generales que son presentados en sesion.
13 N . . . . .
MICROFINANZAS. Bancarizacién y microcrédito en Colombia, Disponible en:
http://www.microfinanzas.org/centro-de-informacion/documentos/bancarizacion-y-microcredito-en-
colombia/ Consultado el 23 de agosto de 2011
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1.3.3. Formulacién del problema

1.3.3.1. Pregunta general

¢, Cudl es el perfil socioeconémico de los clientes de la Agencia CONTACTAR
— Mocoa en el periodo Mayo de 2010 a Mayo de 2011?

1.3.3.2. Preguntas especificas

1. ¢Cuales son las caracteristicas demograficas de los clientes de
CONTACTAR en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 20117

2. ¢, Cémo esta caracterizado el servicio de crédito recibido por los clientes de
CONTACTAR en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 20117

3. ¢,Como esta conformado la estructura de ingresos y gastos familiares de
los clientes de CONTACTAR en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de
20117

4. ¢ Como ha sido el retorno y los efectos economicos del crédito recibido por
los clientes de CONTACTAR en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de
20117

5. ¢ Cual es la percepcion que tienen los clientes de CONTACTAR en cuanto
a los servicios recibidos en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 20117

1.4. JUSTIFICACION

A partir de la década de los setenta cuando se crea el concepto de microcrédito
como una alternativa de acceso al sector financiero para los microempresarios, y
familias de los niveles socioeconémicos mas bajos, mucho se ha hablado de sus
bondades, ademas del riesgo asociado con cada crédito, por lo que es pertinente
realizar un diagnéstico de las caracteristicas socioecondmicas y de la situaciéon
actual de los clientes de CONTACTAR en el municipio de Mocoa, de tal manera
gue se constituya en linea base que permita a futuro evidenciar como ha sido la
evolucion socioecondmica de la poblacion, informacion que servira para establecer
cudl es la incidencia del microcrédito en el mejoramiento de las condiciones de
vida de las personas que lo adquieren.

Esta investigacion, busca ser un punto de referencia y material de consulta para

la implementacion de futuras estrategias que repercutan en el fortalecimiento de la
institucion y el ofrecimiento de un mejor servicio.
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Esta investigacion arrojara una base de datos (linea base) completa que refleje las
condiciones, caracteristicas y los requerimientos con el objetivo de ofrecer
servicios adecuados y oportunos a los clientes de CONTACTAR ademas de
disefiar politicas que permitan cumplir eficientemente su mision y vision.

El trabajo de investigacion se realiza como trabajo de grado en modalidad de

pasantia para la obtenciéon del titulo de economista de la Universidad de Narifio
por parte del investigador.

1.5. OBJETIVOS

1.5.1. Objetivo general: Determinar el perfil socioeconémico de los clientes de la
Agencia CONTACTAR — Mocoa en el periodo Mayo de 2010 a Mayo de 2011.

1.5.2. Objetivos especificos
1. Identificar las caracteristicas demograficas de los clientes de CONTACTAR en
el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 2011.

2. Determinar las caracteristicas del servicio de crédito recibido por los clientes de
CONTACTAR en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 2011.

3. ldentificar la estructura de ingresos y gastos de los clientes de CONTACTAR en
el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 2011

4. Identificar el retorno y los efectos economicos del crédito recibido por los
clientes de CONTACTAR en el municipio de Mocoa a 31 de mayo de 2011.

5. Identificar la percepcion que tienen los clientes de CONTACTAR en cuanto a
los servicios ofrecidos a 31 de mayo de 2011 en el municipio de Mocoa.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1. MARCO TEORICO

La economia examina la distribucién de la renta y sugiere mecanismos con los
que se puede ayudar a los pobres sin afectar a los resultados de la economia, la
economia es el estudio de la manera en que las sociedades utilizan los recursos
escasos para producir mercancias valiosas y distribuirlas entre Iso diferentes
individuos.** De forma genérica dentro de la produccién entran en juego variables
muy importantes como lo son el trabajo, tierra y el capital. Una expresion de este
altimo es el dinero que se requiere para realizar las inversiones necesarias para
estructurar la empresa y tiene fuentes externas al empresario como son los
recursos de crédito bancario, sin el cual muchas de las actividades productivas no
tendrian lugar, por lo tanto, este elemento es objeto de estudio ya que incide
directamente dentro de la produccion.

El entusiasmo con el que se ha abordado el estudio de las microfinanzas en los
aktimos afios ha sido un alimento para el supuesto implicito de que el otorgamiento
de crédito a personas necesitadas para fines empresariales ayuda a mejorar el
crecimiento econdémico de una regién o pais.

En general se reconoce ampliamente de forma tedrica y economeétrica que el
sector financiero contribuye a mejorar el crecimiento econémico de un pais
retrasado (Levine 1997) por consiguiente, mediante el uso de modelos de
crecimiento endégeno diversas teorias financieras han podido relacionar el
impacto de la movilizacion del ahorro y el crédito de los intermediarios financieros
con la tasa de crecimiento econémico por ejemplo King y Levine en un estudio
reciente miden el grado y la eficiencia del desarrollo financiero de 1960 a 1990 en
80 paises. Los autores encontraron en sus medidas que el crédito otorgado al
sector privado, la participacion de pasivos liquidos en el producto interno bruto, el
credito total otorgado por los bancos privados y por las instituciones no financieras
afectan positivamente las tasas de crecimiento econémico.'® En sintesis se ha
encontrado evidencia de que el sector financiero puede beneficiar en conjunto a
toda la economia.

Por lo tanto, se puede afirmar que las finanzas son realmente importantes para el
desarrollo econdémico y sin el cual el desarrollo humano se retarda en el largo
plazo. No obstante, los tedricos ofrecen distintas interpretaciones sobre la

" SAMUFELSON Paul ; NORDHAUS William D. ECONOMIA; Decimoquinta edicién. McGraw — Hill. Conceptos
basicos pag. 4.

> CABEZAS E. Dora A: Las instituciones microfinancieras como medio de insercién de las mujeres a la
actividad econédmica. Universidad de Colima, México.
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importancia de los mercados financieros en la economia los cuales se
presentan a continuacion:

La teoria econdmica del siglo XIX sostenia que el dinero y las estructuras
financieras no influian en el output agregado y los precios relativos. La idea
de que un comportamiento eficiente del sistema financiero puede promover
el crecimiento fue formulada a finales del siglo

Joseph Schumpeter, en particular reivindicé la importancia de los intermediarios
financieros para movilizar ahorro, evaluar proyectos, diversificar riesgos, vigilar a
directivos de empresas endeudadas y facilitar transacciones en aras de la
innovacion tecnoldgica y el crecimiento econémico.

2.1.1. JOSEPH A. SCHUMPETER vy la teoria de la dinam ica del
desenvolvimiento financiero.  Para Schumpeter, el factor dinamizador o motor
capaz de activar el sistema economico y hacerlo pasar de una situacion
estacionaria a una situacién de desarrollo es el empresario innovador, cuya
actividad tipica —la innovacion— tiene el efecto de destruir el equilibrio del estado
estacionario del flujo circular. Con esta ruptura de las relaciones econdémicas
existentes, aparece el desarrollo econdémico. La funcidon del empresario innovador
es la de poner en marcha nuevas combinaciones de factores productivos, esto
es, innovar. Esta funcion distingue al empresario innovador del simple
empresario administrador que toma Unicamente las decisiones de rutina.

Para Schumpeter, una innovacion consiste en la utilizacién productiva de un
invento. En este sentido, existen cinco tipos posibles de innovaciones:

* Introduccion de nuevos bienes o de bienes de nueva calidad.

» Introduccion de un nuevo meétodo productivo, ya existente en un sector, que
no deriva de algun descubrimiento cientifico.

» Apertura de un nuevo mercado.

» Conquista de nuevas fuentes de oferta de materias primas.

» Establecimiento de una nueva organizacion en una determinada industria.

El acto empresarial consiste, pues, en la introduccion de una innovacion y
conduce de este modo a la obtencion de beneficios. La introduccion de
innovaciones supone una disminucion en los costes de la empresa que la ha
llevado a cabo, o bien, un incremento en el precio de los bienes producidos por la
empresa. Asi pues, la diferencia entre ingresos y gastos de la empresa innovadora
se amplia, y es aqui, en este mayor margen, donde surgen los beneficios.
Posteriormente, con el paso del tiempo, la innovacién va a difundirse a toda la
economia, produciéndose una disminucion continua de los beneficios, hasta que
llega a anularse el componente extraordinario de los mismos. El resultado final de
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todo este proceso es que se ha producido un aumento de la riqueza. En el caso de
qgue la innovacién no se difundiese enteramente por todo el sistema, entonces el
beneficio se convertiria en una renta de monopolio.

Schumpeter también supone que son los servicios prestados por los
intermediarios financieros los que pueden dar un salto hacia el
desenvolvimiento economico, permitiendo movilizar el ahorro, evaluar los
proyectos, estimulando la innovaciéon tecnoldgica y que finalmente termina
promoviendo el desarrollo econémico.

Ademés de facilitar el funcionamiento de los mercados, el sistema financiero
contribuye al crecimiento econdémico y al desarrollo moviizando ahorros y
asignandolos a proyectos de inversion. El crédito no es un factor mas, sino un
motor del crecimiento; los sistemas financieros no son considerados elementos
neutrales en el proceso de desarrollo, sino una parte fundamental del mismo.

2.1.2. Ronald Mckinnon y Edward Shaw: Teoria de la  represion financiera:
Mckinnon y Shaw, son los autores de la llamada "Teoria de la represion
financiera” la cual establece un importante vinculo entre los procesos monetarios y la
acumulacion de capital, y plantea que la falta de liquidez en el mercado
crediticio, limitacion mas importante a la expansion de las inversiones en el mundo en
desarrollo, es producto de la intervencidon estatal en el sector bancario y los
mercados de capital.

Segun la teoria, la represion es una situaciéon en la que el mercado enfrenta
severos obstaculos administrativos y de politica econdmica para alcanzar una
posicion de equilibrio, y se caracteriza por un rigido control sobre el crédito, la tasa
de interés y el encaje legal. La receta que estipula para superarla, y estimular el
ahorro, la intermediacion financiera y la inversion, es la desreglamentacion de la
actividad bancaria y la elevacién de la tasa de interés.*®

En su obra "Money and Capital in Economic Development”, McKinnon confiere
particular importancia a las operaciones financieras regidas fundamentalmente por
el sector bancario, y centra su atencidon en las distorsiones que caracterizan los
mercados nacionales de capital en los paises en desamrollo como resultado de lo
que él llamé "sindrome de la intervencion”. En consecuencia, propugna una
liberalizacion plena con la que se traspasen los confines del autofinanciamiento
prevaleciente y se canalicen fondos hacia los grandes y pequefios inversionistas a
través de un sistema mas costoso fundado en el crédito bancario.

16 GARCIA RUIZ, Mercedes; Reformas Financieras en América Latina, los Paradigmas Tedricos. La Habana
2003, Pag. 3
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Parte del supuesto que toda inversion no financiada con el ahorro previo de cada
inversionista, debera financiarse con el que esta depositado en la arcas de los
bancos, y plantea que el papel de éstos consiste, precisamente, en centralizar el
ahorro y trasladarlo a los inversionistas a una tasa de interés determinada por la
oferta y la demanda de fondos para préstamos. En ese sentido, el aumento de la
tasa de interés constituye la pieza clave de su propuesta, aunque también
considera oportunas otro tipo de medidas para incrementar el ahorro, como son la
eliminacién de los créditos selectivos y la homogeneizacién o supresion de los
coeficientes de encaje.

Retomando la teoria de la represion, ésta se contrapuso particularmente a las
posiciones keynesianas y monetaristas que en aquel momento eran aceptadas
como explicativas de los procesos monetarios y financieros. Con la primera,
porque se concentraba en variables diferentes y tenia una orientacion mas a corto
plazo, y con la teoria neoclasica del crecimiento, porque la misma daba por
supuesto que los mercados de capital eran esencialmente "perfectos”, negando la
abrumadora fragmentacion de las tasas de interés que caracteriza la estructura
financiera de los paises en desarrollo.

Para los tedricos de la represién, los mercados no funcionaban de manera
perfecta como lo suponia la teoria neoclasica del crecimiento econdémico,
sin embargo se caracterizaban por un alto grado de fragmentacién. Que los
mercados operasen en forma fragmentada significaba para ellos la presencia de
agentes con potenciales oportunidades de produccion, pero carentes de recursos
propios u otro tipo de financiamiento, y la de agentes con suficiente capital sin
alternativas atractivas de inversion interna. Son mercados donde, en virtud de una
gran incertidumbre, la estructura de las tasas de interés se distorsiona hasta el
punto que no refleja las preferencias temporales de la comunidad.

Los tedricos de la represion financiera ponen énfasis en la importancia que tiene la
intermediacion del sistema bancario para el proceso de ahorro-inversion, sin
valorar en toda su dimensién el papel de otras instituciones e instrumentos
financieros que ofrecen oportunidades de inversién en las que las ganancias de
capital, mas que los intereses por depdsitos, suministran el incentivo para ahorrar.
Suponer que, en un periodo dado, la tasa de interés es el factor mas importante
del ahorro y la inversion, es cuestionable. Existe un conjunto de elementos que
también son esenciales en el comportamiento de ambas variables, tanto a nivel
macroeconomico, como de empresa: nivel de actividad empresarial (volumen de
ventas, capacidad instalada, nivel de acumulacion interna, disponibilidad de
mercados), la inflacion actual y esperada, y las expectativas de crecimiento
econdmico, entre otros.

Por otra parte, dejar en manos del mercado el proceso de asignacion de crédito

mediante la libre determinacion de la tasa de interés, es peligroso también para la
propia estabilidad de las instituciones financieras. El aumento de la tasa de interés
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puede llevar al deterioro de la calidad de los prestatarios —clientes— bancarios,
pues los que estan dispuestos a pagar mas, no necesariamente representan la
mejor tasa de retorno para el prestamista debido a que el mayor costo del
préstamo incrementa la probabilidad de atrasos en los pagos y el riesgo de
moratoria.

Que los organismos gubemamentales dejen de fijar las tasas de interés en virtud
de la liberalizacién, no supone una intermediacion financiera eficiente. La
presencia en el mercado de grandes consorcios bancarios fijando las tasas de
interés cuando el gobierno deja de hacerlo, y el débil desempefio administrativo de
los intermediarios; expresado en carteras vencidas y racionamiento voluntario del
crédito, afectan de modo importante el proceso de intermediaciéon para el
financiamiento de la economia.

Ademas, en general en América Latina y en particular es el caso colombiano,
la teoria de la represién resulta deficiente porque defiende la liberalizacion interna
y externa como Unica via para alcanzar la profundizacion financiera, sin prestar la
debida atencién a los rasgos sui generis de esta economia. La notable
inestabilidad e incertidumbre que la caracteriza, constituyen factores
fundamentales que distorsionan las relaciones entre deudores y acreedores,
impiden que los agentes econdmicos hagan previsiones con un minimo de
certeza, e incapacitan a los mercados para generar una corriente de capital que
estimule significativamente la tasa de inversion.

Por lo tanto, el insuficiente desarrollo de los sistemas financieros nacionales y los
problemas de wolumen, plazos y condiciones de crédito, no son estrictamente
atribuibles a la "represién” a la que esta sometido el mercado por parte de las
autoridades, y la solucion es mas compleja de lo que predice la teoria.

La responsabilidad de promover el ahorro, asignar eficientemente los recursos e
incrementar la inversién no recae solo sobre el sector financiero, y ademas, para
que éste funcione normalmente no basta con reorientar la actividad de las
instituciones existentes, se necesitan otras medidas de politica econémica.

2.1.3. Muhammad Yunus: las microfinanzas como propu esta de inclusion

para todos e instrumento de superacion de la pobrez  a: Las microfinanzas se
han convertido en una de las herramientas mas populares en la lucha contra la
pobreza. Este movimiento empieza en Bangladesh y su eficacia posibilité su
expansion por todo el mundo. Este sistema revoluciono elmundo financiero con su
método basado en la "confianza" que posibilito el acceso al crédito a aquellas
personas de muy bajos ingresos. Bajo el supuesto de que las personas se ven
incentivadas por su deseo de progresar, que son motivadas por una profunda
conciencia social, se reemplazo el sistema bancario tradicional por un mecanismo
gue permitio reducir el riesgo de prestarle a la gente pobre y hacer del microcrédito
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una actividad viable.

En 1976 Muhammad Yunus, siendo director de los Programas Econdmicos
Rurales de la Universidad de Chittagong, la segunda ciudad en importancia de
Bangladesh, pone en marcha un proyecto de investigacion para explorar la
posibilidad de hacer llegar en su propios domicilios a los sectores mas pobres un
servicio bancario denominado Grameen Bank Project bajo la forma de créditos de
autoayuda de muy bajo monto, reembolsables en micro pagos semanales a través
del producido del propio trabajo.

La propuesta es un verdadero desafio que procura ayudar a los mas pobres a
iniciarse en practicas de autoempleo, adquiriendo herramientas simples pero
imprescindibles para ejercer por cuenta propia oficios que mejoren su situacion y
permitan escapar de practicas de abuso por partes de prestamistas o de la
mendicidad obligada.

El proyecto ya en marcha, con resultados mas que satisfactorios con una tasa de
impagos practicamente nula, lleva a que el proyecto se consolide con donaciones y
nuevos aportes expandiendo sus servicios conocidos como microcréeditos bajo el
formato de un banco legalmente constituido a partir de octubre de 1983. En un
90% las acciones de la institucion quedan en manos de decenas de miles de sus
propios beneficiarios.

"...Mi experiencia en el Grameen me dio una fe inquebrantable en la creatividad
de los seres humanos. Me llevé a pensar que ellos no nacieron para
sufrir hambre y miseria. Las padecen hoy, como en el pasado,
porque hemos eludido el problema. Estoy profundamente convencido
de que podemos sacar al mundo de la pobreza si solo tenemos la
voluntad de hacerlo. Esta conclusion no es fruto de una esperanza
piadosa, sino el resultado concreto de la experiencia que hemos
adquirido en nuestra practica de microcrédito. El crédito, por si solo, no
va a acabar con la pobreza. Es solamente una de las vias que
permiten salir de la miseria. Se pueden abrir otras vias para facilitar
esta salida. Pero para hacerlo, necesitamos ver a la gente de un

modo distinto y concebir un nuevo marco para esta sociedad"*’.

La propuesta de Yunus es un claro contraste con el individualismo caracteristico
del sistema capitalista imperante, el cual a través de manera bastante pragmatica,
ha logrado transformar la l6gica bancaria y asi disminuir los indices de pobreza en
el pais con mayor densidad poblacional en el mundo, su natal Bangladesh.

Ademas con su iniciativa, demuestra que el egoismo predominante en el sistema

v MUHAMMAD, Yunus. Hacia un mundo sin pobreza. Editorial Andrés Bello. Barcelona, Espafia. 1999.
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capitalista no es la fuerza que mueve al hombre y que existen hoy muchas
personas que creen en un cambio y que existe la esperanza de construir un
mundo mejor, sin desigualdades e injusticias.

"El capitalismo cre0 una peligrosa situacion con la globalizacion que va a
arrastrar a casi todas las economias pobres; economias ricas y fuertes,
se las tragaran. Es la regla del pez: el pez grande se come al pez
pequefio. Lo siento, éste es el libre mercado, ¢qué podemos hacer? Lo
que podemos hacer es reinterpretar los textos y cambiar toda la
mecanica consumista y competitiva actual; introducir otro tipo de
persona en el mercado, personas de otras habilidades: que no

quieren hacer dinero, todo lo que quieren es servir".*®

Como se puede observar, la alternativa que ofrece Yunus no tiene nada de
revolucionaria ni radical. Su propuesta no se sale de los limites del capitalismo,
sino que dispone una reinterpretacion de los textos, un cambio de marco
conceptual. Y si uno hace una mirada parcial del aporte del microcrédito a la
superaciéon de la pobreza, se podria considerar apenas como una pincelada a los
problemas, no obstante, si se enmarca el tema del microcrédito dentro de un
contexto mas amplio, en donde se haga una critica robusta a las politicas publicas
neoliberales, a la concentracion de la riqueza, la produccion, y a las condiciones
de vida de la poblacion, el aporte de Yunus resulta mas que importante.

Por tanto el microcrédito es una alternativa de acceso a recursos economicos para
pequefios inversionistas. Se parte del supuesto que la inversibn es el motor
generador de riqgueza y en tanto esta estrategia puede ser optima para la
superacién de la pobreza. En el anterior sentido es importante establecer unos
criterios de seleccion para que las entidades financieras hagan el manejo mas
eficiente de los recursos de inversion. Si los beneficiarios del crédito generan
riqueza y devuelven los recursos economicos prestados se entra en un circulo
virtuoso que permitira que todas las personas emprendedoras puedan generar
riqueza econdmica, permitiendo realizar nuevas inversiones en la consolidacion de
las empresas con la generacion de empleo asociada. Este ciclo supone un
crecimiento econdmico constante y la riqueza social para todo el sistema
econdmico.

Teniendo en cuenta todo lo anterior y para que dentro de una poblacion se genere
la produccién de mercancias que satisfagan las necesidades basicas, sin duda
alguna deben de confluir todos los elementos necesarios para que se genere
riqueza, los medios de produccién como tal; ahora bien, dentro de las poblaciones

¥ MUHAMMAD, Yunus. Cumbre Regional de Microcrédito para América Latina y el Caribe (LACMRS) y el
encuentro de jévenes realizadas en chile, fragmento del discurso, noviembre 2007.
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de la base socioecondmica el factor capital es uno de los mas escasos ya que en
la mayoria de los casos el factor tierra, y trabajo la poblacién lo posee, mas por si
solos no permite la generacién de rigueza.

Por lo tanto el microcrédito como elemento de capital que se le incorpora al sector
productivo por medio de las actividades que desarrollan las personas de la base
de la pirdmide socioeconomica, es el factor que posibilita una alternativa para
involucrar a esta poblacién dentro del sistema productivo, en el desarrollo de
actividades de bajo nivel de especializacion como lo son las actividades del
campo, artesanias, comercio entre otras, de tal manera que se permita la
generacion de ingresos para el sostenimiento de sus familias.

2.2. MARCO CONTEXTUAL.

DIVISION POLITICA DEL DEPARTAMENTO DEL PUTUMAYO )

8. VALLE DEL GUAMUEZ
9. SAN MIGUEL
10.PUERTO CAICEDO
11.PUERTO GUZMAN
12.PUERTO ASIS
13.PUERTO LEGUIZAMO

ECUADOR

1. MOCOA

2.SAN FRANCISCO
3.SIBUNDOY

4. COLON

5. SANTIAGO

6. VILLAGARZON
7. ORITO p;“‘

MOCOA

La ciudad fue fundada con el nombre de San Miguel de Agreda de Mocoa el 29
de septiembre de 1563 por el Capitan Gonzalo H. de Avendafo bajo ordenes de
Pedro de Agreda, entonces Gobernador y Capitdn General de la Provincia de
Popayan.
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En 1683 el poblado fue atacado por los indigenas Andaquies, quienes lo
incendiaron casi por completo. Debido a los frecuentes atagues contra la
poblacidn, se determind que esta fuera trasladada a su actual ubicacidén sobre la
ribera del rio Mocoa a la altura de las bocas de los rios Mulato y Sangoyaco.

Para 1841 el pueblo contaba con 36 casas. En 1876 Mocoa se convirti6 en un
centro de comercio de la Quina y del Caucho.

En 1958 la poblacion fue elevada a la categoria de municipio. En 1968 es cuando
se cre0 la intendencia del Putumayo, segregada del departamento de Narifio
Mocoa se convirtio en su capital. La constitucién del 1991 la convirtio en capital del
departamento del Putumayo.

Mapa Politico - administrativo de Mocoa.

7700w 076°50W 076%40W 076°30W

Economia.

En el sector secundario existen diversas y pequefias asociaciones que estan
transformando los productos primarios, lo cual es una alternativa de generacion de
Empleo a través de la integracion y conformacion de grupos, mejorando la calidad
de vida aplicando desarrollo sostenible. Los que actualmente estan funcionando
son aproximadamente 60 asociaciones 0 grupos de trabajo, como empresas
Cooperativas Asociativas de Trabajo o Empresas Asociativas de Trabajo sin
animo de Lucro, las cuales estan bien organizadas y desarrollan convenios o
contratos de trabajo con las entidades del Sector Publico y privado de la region.
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En el Municipio de Mocoa hay actualmente 10 aserrios o talleres que
principalmente transforman la madera vasta en piezas que se usan para la
construccion, las especies generalmente son: Sangre toro, Caracoli, Guarango,
Zapote entre otros.

La Actividad principal de los habitantes del Municipio de Mocoa radica en la
agricultura con una gran variedad de productos como: el maiz, platano, yuca, cafia
panelera, frutales como pifia y citricos.

La Ganaderia, este sistema es de una gran importancia ya que hay unas 27.000
has en potrero y corrigiendo las tecnologias utilizadas, puede impulsarse procesos
de fabricacion de lacteos.

Tiene menor significancia lo relacionado con el comercio ya que por ser la capital
administrativa del Putumayo se ha concentrado gran cantidad de establecimientos
comerciales como son de productos alimenticios; vestuario, cacharrerias,
miscelaneas, floristerias y artesanias; articulos para el deporte en general,
calzado; Concesionarios de Motos Yamaha, Mostos Suzuki, Motos Jialing, Motos
Kawasaki, etc. En gran parte constituye un generador de trabajo y de ingresos
para la poblacion. Debido a ser Capital del Departamento, gran parte de personas
se dedican a laborar en las diferentes entidades Publicas existentes como son la
Gobernacion, Corpoamazonia, Alcaldia, Procuraduria, Fiscalia, Contraloria,
INCORA, Secretaria de Educacién, Bancos, Cooperativas, Fondos de Empleados,
entre otras.™®

Turismo

Es la puerta de la gran Amazonia y pulmén del mundo, su gente amable y cordial
da la Bienvenida a todos los visitantes de diferentes partes del Mundo, Mocoa se
ha convertido en el hogar de paso de miles de turistas que visitan la region por los
maravillosos parques naturales, que la rodean.

Crecimiento demografico

La construccién de la carretera Bogota - Pitalito - Mocoa sacé al municipio del
aislamiento geografico en el que estuvo sumido desde su creacion; esto ha
generado durante la Ultima década un incremento en el nUmero de inmigrantes de
otras regiones del pais. Una consecuencia de este crecimiento ha sido el
desarrollo del comercio y el transporte de productos desde Mocoa hacia la capital

ALCALDIA DE MOCOA, Secretaria de salud, disponible en:
http://www.alcaldiademocoa.gov.co/salud.html, consultado el 18 de agosto de 2011.
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del pais. El municipio posee una poblacion total para el afio 2.008 de 45.292
habitantes de los cuales 18.653 corresponden a la poblacion rural y 26.639 son de
poblacién urbana, incluidos los 10.332 desplazados.?°

Educacion

La educacion en el Departamento del Putumayo no ha sido tan buena como en las
demdas ciudades del resto del Pais, en la ciudad se encuentran centros de
educacion superior como lo son el Instituto Tecnologico Del Putumayo, ofreciendo
programas de pregrado y ha sido la Unica institucién publica del Departamento;
entre otras instituciones estan La Institucion de Educacion Superior del Putumayo
INESUP, ofreciendo programas de pregrado y postgrado en diversas areas del
conocimiento, en convenio con la Corporacion Universitaria Remington; Ecsalud;
el SENA también tiene su sede en de la ciudad, ofreciendo algunos programas
gratuitos para la gente de escasos recursos del Departamento; existen
universidades abiertas y a distancia como lo son La Universidad del Tolima, La
Universidad Catolica de Manizales, la Universidad de Narifio, la Universidad
Mariana, La Gran Colombia y la Universidad Nacional Abierta y a Distancia UNAD.

Vias de Comunicacion

Terrestres: Por el norte, desde Bogota, El Espinal, Neiva, pasando por la mayoria
de los municipios del Huila, Pitalito, y a dos horas se encuentra Mocoa.

Por el Sur, desde la frontera del Ecuador, pasando por el municipio de la Hormiga,
Puerto Caicedo, Villagarzon y finalmente Mocoa, algunas de las vias del sur del
departamento actualmente se encuentran en pavimento.

Por el Suroccidente, de Pasto, El Encano, Colon, San Francisco y A 3 horas en via
de mal estado se encuentra Mocoa.*

20 ALCALDIA DE MOCOA, Secretaria de salud, disponible en:
http://www.alcaldiademocoa.gov.co/salud.html, consultado el 18 de agosto de 2011.
2 MOCOA, Disponible en: www.es.wikipedia.org/wiki/Mocoa, consultado el 8 de agosto de 2011.
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2.3. MARCO LEGAL
Para la presente investigacion se tendran en cuenta la siguiente reglamentacion:

El decreto 2555 del 2010 le encarga a la Superintendencia Financiera de
Colombia certificar el interés bancario corriente, correspondiente a las
modalidades de microcrédito y crédito de consumo y ordinario.

La ley 919 de 2008 autoriza a los intermediarios financieros y a las organizaciones
especializadas en el crédito microempresaria el cobro de honorarios y comisiones
de conformidad con las tarifas que autorice el consejo superior de microempresa,
no repuntandose tales cobros como intereses para efectos de lo estipulado en el
articulo 68 de la ley 45 de 1990.

Ley 1266 de 2008 cuyo objeto es desarrollar el derecho constitucional que tienen
todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se
hayan recogido sobre ellas en bancos de datos, y los demas derechos, libertades
y garantias constitucionales relacionadas con la recoleccion, tratamiento y
circulacion de datos personales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucion
Politica, asi como el derecho a la informacién establecido en el articulo 20 de la
constitucion politica, particularmente en relacion con la informacion financiera y
crediticia, comercial de servicios y la proveniente de terceros paises.

2.4. MARCO CONCEPTUAL

ASOBANCARIA: Asociacion Bancaria y de Entidades Financieras de Colombia.
Entidad gremial sin animo de lucro que agrupa a todos los establecimientos
bancarios, las corporaciones financieras, los almacenes generales de depdsito, las
corporaciones de ahorro y vivienda, las sociedades fiduciarias y las sociedades
administradoras de fondos de pensiones y cesantias. La Asobancaria busca
promover y mantener la confianza del publico en el sector financiero y lograr un
mayor conocimiento de la naturaleza y la funcion de la actividad financiera. De
igual manera, contribuye a la modernizacion del sector financiero y apoya su
actividad mediante diversos servicios.

BANCARIZACION: Se refiere al uso masivo del sistema financiero formal por
parte de los individuos, para la realizacibn de transacciones financieras o
econdmicas; incluyendo no solo los tradicionales servicios de ahorro y crédito, sino
también la transferencia de recursos y la realizacion de pagos a través de la red
bancaria formal. Asi el concepto se relaciona con el acceso a los servicios
financieros por parte de la poblacion.

BANCA DE OPORTUNIDADES: Programa de inversion administrado por el
Banco del Comercio Exterior (BANCODEX) que tiene como objetivo promover el
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acceso al crédito y los demas servicios financieros a las familias de menores
ingresos, micro, pequefias y medianas empresas, y emprendedores. Se enmarca
dentro de la politica de largo plazo del Gobierno Nacional, dirigido a lograr el
acceso a servicios financieros para la poblacion de bajos ingresos con el fin de
reducir la pobreza, promover la igualdad social y estimular el desarrollo econdémico
en Colombia.

CREDITO GOTA — GOTA: Mas conocido como el paga diario y es una modalidad
crediticia informal que cada dia gana mas seguidores. Mantiene un caracter semi
confidencial por los riesgos que puede acarrear, no solo para los prestamistas sino
también para los prestatarios.

INSTITUCIONES FINANCIERAS: Es uno de los entes que conforman el sistema
financiero. Instituciones financieras son los bancos comerciales, los bancos
centrales, las corporaciones hipotecarias y/o de ahorro y vivienda, las bolsas de
valores, etc.

MICROCREDITO: Conjunto de operaciones activas de crédito otorgado a
microempresas cuyo saldo de endeudamiento con la respectiva entidad no supere
veinticinco (25) salarios minimos legales mensuales vigentes. Por microempresa
se entiende toda unidad de explotacion econdémica, realizada por persona natural
o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o
de servicios, rurales o urbanos, cuya planta de personal no supere diez (10)
trabajadores u sus activos totales sean inferiores a quinientos uno (501) salarios
minimos mensuales legales vigentes.

MICROFINANZAS: comprende varios instrumentos financieros, pero con un
objetivo social. Estos instrumentos no financian el consumo sino el capital de
trabajo y los activos fijos en un nivel muy basico, por lo cual suelen tener como
clientes empresas extremadamente pequefias o0 unipersonales. Estos clientes, el
“nicho” de las microfinanzas, son en definitiva personas en situacién de pobreza o
clientes de bajos ingresos, que no tienen otra opcion de financiamiento ya que
estan “excluidos” del sistema financiero tradicional por no contar con las garantias
suficientes para pedir préstamos de otra naturaleza.

RIESGO DE CREDITO: Es la posibilidad de sufrir una perdida originada por el
incumplimiento de las obligaciones contractuales de pago.

SISTEMA FINANCIERO: conjunto de instituciones encargadas de la circulacién
del flujo monetario y cuya tarea principal es canalizar el dinero de los ahorristas
hacia quienes desean hacer inversiones productivas. Las instituciones que
cumplen con este papel se llaman intermediarios financieros.

SUPERINTENDENCIA BANCARIA: segun el art. 35 del E. O. S. F, (Estatuto
Organico del Sistema Financiero) la Superintendencia bancaria es un organismo
de caracter técnico, adscrito al ministerio de Hacienda y Crédito Publico con
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personeria juridica, autbnoma administrativa, financiera y con patrimonio propio,
mediare el cual el Presidente de la Republica ejerce la inspeccion, vigilancia y
control sobre las personas que realicen la actividad financiera y aseguradora.

TASA DE INTERES: Expresion porcentual del interés aplicado sobre un capital.
Las tasas de interés pueden estar expresadas en términos nominales o efectivos.
Las nominales son aquellas en que el pago de intereses no se capitaliza, mientras
gue las efectivas corresponden a las tasas de intereses anuales equivalentes a la
capitalizacion de los intereses periddicos, bien sea anticipadas o vencidas. La tasa
de interés efectiva es el instrumento apropiado para medir y comparar el
rendimiento de distintas alternativas de inversion.

INGRESOS: Cantidad de dinero que se percibe con regularidad.

GASTO: porcentaje del ingreso que se destina a la satisfaccion de las
necesidades.

CAPACIDAD DE PAGO: porcentaje del ingreso con el cual el individuo esta en
capacidad de adquirir una deuda.

ACTIVIDAD ECONOMICA: diferentes acciones encaminadas a realizar procesos
productivos generadores de valor.

DATACREDITO: Base de datos que informa sobre el historial crediticio de cada
Colombiano.
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3. METODOLOGIA

Esta investigacion se desarrollara teniendo en cuenta este segmento de mercado
de crédito, el microcrédito, servicio ofrecido por Contactar en el municipio de
Mocoa.

3.1 TIPO DE ESTUDIO

El estudio de caracterizacion de la poblacion objeto de crédito por CONTACTAR
en el municipio de Mocoa Putumayo se realizara con un tipo de estudio
descriptivo-empirico-analitico, estableciendo las condiciones de cada individuo en
su estado natural, y realizando un analisis de las posibles causas de los
fendbmenos encontrados.

Se pretende describir en este estudio en primer lugar las caracteristicas generales
de la poblacién objeto de crédito, tales como género, edad, estado civil, estrato
socioeconémico, numero de hijos. Que son elementos basicos de cada individuo,
luego se procedera a estudias aspectos relacionados con la actividad econémica
en particular, para lo cual se tendra en cuenta lo que es el tipo de actividad
financiada, la ubicacion geografica, urbana o rural, que otras actividades
econOmicas realiza el individuo objeto de crédito, niveles de ingreso, nivel de
gasto en general, porcentaje de gasto en servicios publicos, porcentaje de gasto
en alimentacion, en educacion, en salud, nivel de gasto en otras obligaciones
financieras, informacion del nivel de activos, pasivos y patrimonio; datos que
expresara claramente cuéles son las condiciones econdmicas de los clientes de
CONTACTAR en el municipio de Mocoa.

3.2. POBLACION Y MUESTRAS

La presente investigacion, cuyos actores principales son los clientes de Contactar
en el municipio de Mocoa a la fecha 31 de mayo de 2011 quienes conforman la
poblacién objetivo correspondiente a 1124 personas distribuidos tanto en el area
urbana como rural, para lo cual se tomara una muestra representativa aplicando la
siguiente formula:

n=((N*z"2)*(p*q)) / ((N-1)*e2+2Z"2*(p*q))

Donde:
N= tamafio de la poblacion = 1124
n=tamano de la muestra = ?

Z= nivel de confianza 95% = 1,96
p= posibilidad de de acierto, = 0,5
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g= posibilidad de fracaso = 0,5
e= nivel maximo de error. 0,05
Para la presente investigacion se tendran en cuenta los siguientes datos:

N= 1124
n= ?
Z= 1,96
p= 05
g= 05
e= 0,05
Asi:

n = ((1124*1,96"2) * (0,5*0,5)) / (((1124-1) * 0,05"2) + (1,9672%(0,5*0,5)))
n =1074,490 / 3,768
n = 285,496

Este valor por defecto se aproxima a 285 que es el tamafio de la muestra a un
nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%. Para la presente
investigacion se realizara un muestreo aleatorio simple sin reposicion en donde
cada uno de los elementos de la poblacion tiene las misma probabilidad de ser
seleccionado, sin reposicion lo cual un elemento después de ser seleccionado no
se devuelve a la poblaciébn ya que se tiene la posibilidad de seleccionarse
nuevamente y arrojar una informacion sesgada.

Para la seleccion de los clientes a encuestar se realizara muestreo aleatorio
simple mediante la utilizacion de Excel y su herramienta de analisis de datos, para
lo cual se introducen cada uno de los elementos de la poblacién, en una hoja de
calculo, (en este caso se utilizara el numero de la cedula). Luego se habilita el
complemento analisis de datos siguiendo la ruta opciones de Excel,
complementos, complementos de Excel y Herramienta para analisis.

Teniendo los datos de la poblacion a estudiar en una hoja de célculo se procede a
realizar el muestreo siguiendo la ruta Datos + Andlisis de Datos + Muestra y se
selecciona el rango de entrada que esta conformada por todos los miembros de la
poblacién, el numero de muestras que se requiere y la ubicacién de los datos que
arroje esta operacion, asi se tendra los numeros de cedula de las personas a
quienes se les realizara la encuesta.
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3.3. DISENO DE PROCEDIMIENTOS Y METODOS

» La presente investigacion en primera instancia se recurrié a la recopilacion
de toda la informacion secundaria disponible, tales como documentos,
revistas, ponencias, articulos y otras investigaciones que se hayan
realizado afines a esta.

* Luego se procedié con la obtencion de informacion terciaria, tomando
como elemento principal el internet.

» Por ultimo se recurrié a la recopilacion de la informacion primaria que es
aguella que se obtuvo de encuestas a los individuos objeto de crédito, llama
ademas de la informacion consignada en las carpetas de cada cliente de
contactar, en donde se encuentra la mayor cantidad de informacion.

3.4. TECNICAS DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESUL TADOS

Una vez se obtuvo toda la informacién primaria se procedid con el analisis de los
resultados para lo cual se empled un técnica de tipo descriptivo y cuantitativo,
mediante la utilizacion de el software estadistico Epi Info, el cual permitié analizar
e interpretar de manera rapida y sistematica toda la informacion recopilada en las
encuestas.

* En primera instancia se procedio a depurar toda la informacion dentro de
las encuestas que presenten alguna inconsistencia.

» Luego se procediod a introducir la informacion al programa estadistico, de tal
manera que quede organizada y sistematizada.

» Se procedi6 a realizar los respectivos cruses de variables concernientes a
los objetivos de la presente informacion de tal manera que se pueda
presentar de forma clara los resultados de la investigacion.

* Mediante la presentacion de graficos, cuadros y tablas se presentaran los
resultados de manera clara y concreta de tal manera que sea de facil
interpretacion por cualquier publico.

* Se continud a analizar los resultados para formular las recomendaciones y
conclusiones pertinentes.
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4. PRESENTACION DE RESULTADOS.

4.1. POBLACION TOTAL CON CREDITO EN CONTACTAR.

Para 31 de mayo de 2011 Contactar en el municipio de Mocoa contaba con 1.124
clientes, segun el reporte de saldos insolutos del sistema informatico Financial,
dentro del &rea urbana y rural.

4.2. GENERO

En el estudio realizado se pudo evidenciar que de los 1.124 clientes que
CONTACTAR poseia a 31 de mayo de 2011, la mayoria son mujeres con
participacion del 61,8% del total de la poblacion en estudio, mientras que los
hombres representan el 38,20% del total, como se indica en la grafica N°01; esta
tendencia en la cual el género femenino representa en mayor porcentaje dentro de
los clientes de Contactar se ve reflejado en las caracteristicas y actividades de la
mujer ya que ella al dedicarse a las labores del hogar tiene la posibilidad de
atender otras actividades como lo es una tienda, modisteria, a la cria de especies
menores en el area rural, ademas de la venta de productos por catalogo actividad
muy recurrente dentro del género femenino; no obstante cabe destacar el grado
de emprendimiento de la mujer Mocoana ya que si bien existe gran porcentaje de
ellas en el desarrollo de las actividades propias de este género, también
desarrollan actividades las cuales son mas frecuentes en hombres como el caso
de la ganaderia o el comercio.

Grafica 01: Genero.
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FUENTE: Esta investigacion.
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4.3. EDAD.

En esta investigacion se logra detectar que las personas que en su mayoria
recurren a crédito, se encuentran entre los rangos de edad que comprende de los
24 a 54 afos.

Este rango coincide con el rango de edad en que las personas son MAas
productivas desde el punto de vista de la fuerza de trabajo. A esta edad las
personas en ya han terminado sus estudios y pueden dedicar mas tiempo a
organizar su vida econémica, mientras que de los 60 afios en adelante inicia la
etapa de vejez la cual se emplea en actividades poco productivas y mas bien de
descanso.

En términos generales el rango de edad el cual mas clientes presenta
CONTACTAR es entre los 30 y 36 afos lo que representa un 41,2% de la
poblacion objeto de estudio. El género masculino es representado por el 19,6% vy
es este mismo rango de edad el género femenino representa un 21,6%.

Para el rango de edades entre el 42 y 48 afios que representa un 41,2% de la

poblacion objeto de estudio. El género masculino es representado por el 19,3% y
es este mismo rango de edad el género femenino representa un 18,2%.

Grafica 02: Edad.
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FUENTE: Esta investigacion.
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Tabla N° 03 Distribucion de clientes por rango de edad y genero.

T >18-24 24-30 [>30-36 P36-42 [42-48 >48-54 [>54-60 >60-66 P66 -72 TOTAL
MASCULINO _ f12 79 71 75 83 67 24 16 4 430
FEMENINO 43 95 150 |106 [126 |91 43 32 8 694
TOTAL 19 61 77 63 73 55 24 17 4 1124

4.4. ESTRATO SOCIOECONOMICO.

Segun el presente estudio el 100% de la poblacién que demanda microcrédito en
CONTACTAR de Mocoa pertenece a los estratos 1, 2, 3. La distribucion
porcentual por estratos es la siguiente: el 86,3% pertenecen al estrato 1, el 11,9%
al estrato 2 y solo el 1,8% se clasifica en el estrato 3. De acuerdo con lo anterior
podria sugerirse que la agencia de Contactar en Mocoa esta cumpliendo con la
mision corporativa de ofrecer recursos de microcrédito a la poblacibn mas
necesitada.

Grafica 03: Estrato socioecondmico.
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FUENTE: Esta investigacion.

4.5. UBICACION GEOGRAFICA

Dentro del municipio de Mocoa el 41,2% de la poblacion vive en el area rural
mientras que el 58,8% reside en el casco urbano; de igual manera en lo referente
a los clientes de Contactar el 74,4% reside en el area urbana mientras que el
25,6% reside en el area rural, lo que significa que hasta la fecha quienes mas
demandan recursos de microcrédito son las personas cuyas actividades
econdémicas se desarrollan en el casco urbano del municipio de Mocoa, hecho que
se puede contrastar con el tipo de actividad econdmica ya que en su mayoria
estas pertenecen al sector terciario de la economia, principalmente el comercio
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cuyas actividades por naturaleza se encuentra en los centros poblados, como lo
indica la tabla N°04.

Grafica 04: Ubicacion geogréfica.
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FUENTE: Esta investigacion.

4.6. NIVEL DE EDUCACION

Grafica 05: Nivel de educacion.
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FUENTE: Esta investigacion.

Dentro del entorno educativo, el 46% ha recibido un nivel de educacion basica
primaria, mientras que el 33,7% ha realizado un nivel de secundaria, datos que
son consecuentes con el estrato socioeconomico ya que en su mayoria los
clientes de contactar estan en estrato 1, donde es muy dificil obtener niveles de
capacitacion superiores, solo el 4,9% del total ha realizado estudios universitarios.
Es por ello que al analizar las diferentes actividades economicas desarrolladas en
un minimo porcentaje se encuentran aquellas que requieren de altos niveles de
especializacion y por lo tanto de educacion como lo son la ejecucion de contratos
en los cuales se desarrollan obras civiles, el manejo de almacenes para lo cual en
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necesariio tener conocimiento en contabilidad y administracion; mientras que en la
gran mayoria de actividades como las desarrolladas en el campo o actividades de
subsistencia los niveles de educacion son muy bajos.

4.7. ESTADO CIVIL

Grafica 06: Estado civil.
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FUENTE: Esta investigacion.

El estado civil de las personas es importante porque de acuerdo con su dindmica
las personas pueden o no verse atraidos hacia algunas actividades de caracter
econdémico. La consolidacion de una familia es una decisién que trae consigo
obligaciones juridicas en torno a asegurar un minimo de condiciones de vida para
la pareja y sus hijos, como alimentacion, vestido, vivienda, etc. Asi quienes
poseen una familia, tienen hijos o personas a cargo son quienes con mayor razén
deben desarrollar actividades que le generen ingresos para satisfacer sus
necesidades basicas. No obstante dentro de los clientes de contactar siendo
consecuente con las edades, la mayoria de las personas tienen un compromiso
con un compariero permanente, asi para el 40,4% su estado es union libre, debido
a la confiabilidad que este ofrece y la facilidad de la disolucibn de los
compromisos, seguido del 31,9% quienes son personas Casadas, el estado
soltero lo representa el 17.9%; le sigue separado con un 6% y por ultimo viudo con
el 3,9%.
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4.8. PERSONAS A CARGO

Grafica 07 Personas a cargo.
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FUENTE: Esta investigacion.

En promedio cada cliente de Contactar tiene 2,6 personas a cargo, donde el 31%
de los clientes tiene una persona a cargo, el 27,1% tiene dos personas a cargo,
seguido de 17,3% que marca la diferencia con cero personas a cargo; asi los
solteros son quienes menos personas a cargo tienen con un promedio de 0,88
mientras que las personas separadas tienen un promedio de personas a cargo de
1,94 seguido del viudo y union libre que se encuentran igualados con un promedio

de 1,9 personas a cargo.

4.9. NUMERO DE HIJOS.

Grafica 08: Numero de hijos.
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FUENTE: Esta investigacion.

Cada cliente tiene en promedio 2,6 hijos siendo las personas viudas son quienes
mas hijos tienen 3,63 en promedio, seguido de las personas casadas con un
promedio de 3,35 hijos; 2 es el numero de hijos mas rrecurrente entre los clientes
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de Contactar con una participacion de 26,1% seguido de 1y 3 con 20,1% y 19,7%
respectivamente.

4.10. ETNIA

Dentro del total de clientes que Contactar atiende en el municipio de Mocoa en su
mayoria son mestizos con un 87,7%. El 11,9% son personas consideradas
indigenas mientras que los afrocolombianos representan el 0,4%,

Grafica 09: Etnia.
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FUENTE: Esta investigacion.

Esta informacion es consecuente con el tipo de colonizacion que se origind dentro
del departamento del Putumayo ya que esta se dio por la migraciéon de personas
provenientes de departamentos como Narifio y el Cauca, de igual manera las
poblaciones indigenas se encuentran retiradas de los centros poblados, de igual
manera el conflicto armado ha generado un desplazamiento de personas del
cauca, Caqueta y bajo Putumayo hacia la capital del departamento.

4.11. REGIMEN DE SALUD

Como se observo en la grafica N° 03 el 86,3% de los clientes de Contactar
pertenecen al estrato 1, y ser personas de escasos recursos se encntraran en el
regimen de subsidiado consolidando el 70,2% de los clientes de Contactar de igual
manera esta informacion es coherente con los datos nivel de educacion; el 25,6%
de la poblacion pertenece al regimen contributivo mientras que el 3,5% solo
presenta ficha de sisben y se encuentra en proceso de consecucion de eps,
mientras que el 0,7% no tiene definida su situacion en cuanto al regimen de salud.
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Grafica 10: Regimen de salud.
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FUENTE: Esta investigacion.

Grafica 11: Entidad Promotora de Salud.

1 OTRA 14009

H_CAPRECOM

G AL C

| A-l 2,20%

D. NUEVAEPS

C. SELVASALUD

A_l 4,00%
.

F. EMSANAR I B,50%

) aa,70%

B. SALUDCOOP

]
| I 7. 30%
A

A.COOMEVA )_I 12,50%

FUENTE: Esta investigacion.

Por su parte la EPS que mas usuarios presenta es Selvasalud con el 44,7%
empresa que al ser la entidad promotora de salud del departamento se atribuye
este porcentaje, seguida de Caprecom con un 15% ; dentro de las eps del regimen
contributivo Coomeva es la entidad con mayor numero de usuarios con 12,5% del
total; dentro de las otras entidades promotoras de salud se encuentra a Unimap
que es la entidad que presta el servicio relacionado con la salud de los
educadores del departamento con una participacion del 58,3% seguido de
Sanidad que es la entidad de la Policia Nacional con un 25%.
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4.12. TIPO DE VIVIENDA.

Ser propietario de su propia casa ha sido por mucho tiempo conceptualizado como
uno de los principales activos que una persona o familia puede tener, ademas que
el hecho de tener casa propia es un indicador que le contribuye a acceder a
créditos con entidades financieras, luego para una persona que solicite un crédito
en Contactar, y tenga casa propia, este puede firmar el crédito solo hasta un
monto de $ 3.000.000, asi el 56,5% de los clientes de Contactar cuentan con casa
propia, informacion que contrasta con la grafica N°31 en la cual se especifica el
tipo de garantia para los créditos otorgados donde el 51,6% firman solos; luego el
24,9% posee vivienda arrendada quienes pagan en promedio $196.100.00 por el
servicio, las personas que viven en casa familiar corresponden al 15,8% y por
altimo las personas que viven en anticresis representan el 2,8% y pagan en
promedio $ 6.787.500.00

Grafical2: Tipo de vivienda.
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FUENTE: Esta investigacion.

4.13. TIPO DE DATACREDITO

Contactar al igual que cualquier otra entidad financiera toma como referencia para
la aprovacion o negacion de un crédito es la verificacion de la informacion del
historial crediticio que los colombianos posean en las bases de datos de las
centrales de datos una de ellas es Datacredito.

Muchas entidades financieras como comerciales reportan el comportamiento en el
pago de las obligaciones de los usuarios a esta entidad, los tipos de reporte puede
ser positivo (cuando el usuario ha tenido un mal habito de pago) o reporte negativo
(cuando el usuario ha tenido un buen comportamiento de pago).
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Grafica 13: Tipo de Datacredito
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FUENTE: Esta investigacion.

Mas alla del tipo dereporte que tenga un usuario, Contactar posee una
clasificacion del usuario tomando como referencia el historial crediticio el cual es el
siguiente:

T1: Datacredito tipo 1: es cuando la persona no ha tenido algun tipo de relacion
comercial con entidades financieras como con casas comerciales.

T2: Datacredito tipo 2: Aqui se clasifican a las personas que solo poseen relacion
crédito o relacion financiera con Contactar.

T3: Datacredito tipo 3: en este grupo se encuentran las personas que tienen por lo
menos un producto o servicio financiero bien sea de captacion como de colocacion
o crédito con casas comerciales.

En el caso particulas de los clientes de Contactar se encontro que el 86,7% se
clasifican como personas con datacredito tipo 3 seguido de tipo 1 con un 9,5% que
son las personas que solicitaron crédito en Contactar y dicho crédito es el primer
servicio financiero al que acceden, seguido 3,9% quienes son personas que la
primer vez que accedieron a un servicio financiero lo hicieron con un crédito en
Contactar y lo siguen haciendo con esta Empresa.

4.14. ACTIVIDADES ECONOMICAS DESARROLLADAS

Los clientes de Contactar desarrollan diferentes actividades productivas, unas
secundarias y actividades economicas principal de la cual reciben el mayor
porcentaje de los ingresos ademas es la actividad dobjeto de financiacion por
Contactar; Asi la mayor cantidad de clientes desarrollan su actividad que se
clasifica en el sector terciario de la economia, sector caracterizado principalmente
por la prestacion de servicios con un porcentaje del 68,42% seguido del sector
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primario donde se encuentra toda la produccion agropecuaria y minera con una
participacion del 23,16%; y por ultimo el sector secundario donde se encuentran
actividades industriales y de transformacion con una participacion del 8,42%;
estos resultados son consecuentes con la ubicacion geografica de las personas
ya que el 74,4% de los clientes de contactar se encuentran ubicados en el area
urbana, (ver grafica N°04) cifra que es muy cercano a la sumatoria del porcentaje
de actividades del sector secundario y terciario de la economia. En la tabla N° 04
se muestra el numero de clientes ecuestados por sector economico.

Tabla N° 04: Clientes encuestados por sector economico.

CANTIDAD

DE SECTOR ECONOMICO %
USUARIOS

66 SECTOR PRIMARIO 23,16%
7 Sector agricola. 2,46%
50 Sector ganadero. 17,54%
I Sector pesquero. 2,46%
1 Sector forestal. 0,35%
24 SECTOR SECUNADARIO |8,42%
19 Sector industrial. 6,67%
4 Sector de la construccion. |1,40%
195 SECTOR TERCIARIO 68,42%
11 Sector transporte. 3,86%
184 Sector comercial. 64,56%
285 TOTAL 100,00%

FUENTE: Esta investigacion.

Por otra parte el 90,5% de los clientes perciben ingresos mensuales por el
desarrollo de su actividad principal, mientras que el 3,20% lo hace de manera
bimestral, el 0,7% de forma trimestral y el 5,6% reciben ingresos cada 6 meses.
Este es un indicador de liquides dentro del desarrollo de cada actividad
econdémica. De igual manera el 53,3% percibe ingresos por una actividad
econdémica adicional, mientras que el 14% recibe ingresos por dos actividades
econdmicas adicionales, por su parte el 9,8% recibe ingresos por concepto de un
empleo.

4.15. NUMERO DE EMPLEADOS

Como lo muestra la grafica N°14 solo el 9,8% de los clientes de Contactar estan
generando algun nivel de empleo, asi el 7,4% tiene 1 empleado permanente, el
1,45% emplea a 2 personas, el 0.7% y 0,4% emplean a 3 y 4 personas
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respectivamente mientras que el 90,2% no recurre a la utilizacion de personal para
el desarrollo de su actividad econdémica, o lo hace de manera muy ocasional. Esta
informacion se contrasta con los niveles de ventas alcanzados por cada una de las
actividades ya que como lo indica la grafica N°21 la cual indica el nivel de ventas
generados por las actividades econdmicas desarrolladas por los clientes de
Contactar, donde el 77,1% de ellos realizan ventas inferiores a 4 salarios minimos
legales vigentes®® ventas que son muy bajas con lo cual dificilmente se podria
emplear algin ayudante. Asi se concluye que los créditos otorgados por Contactar
no genera un impacto fuerte en la generacion de empleo en el municipio de
Mocoa.

Grafica N 14: Numero de empleados.
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FUENTE: Esta investigacion.

4.16. CREDITO CON OTRAS ENTIDADES FINANCIERAS.

Solo el 51,9% de los clientes de Contactar poseia una rrelacion crediticia con
alguna entidad financiera en el momento de obtener el credito en esta entidad de
los cuales el 55,47% posee crédito con Banco Agrario, el 16,41% posee crédito
con Fundacion Mundo Mujer el 8,59%posee crédito con el Bancopopular, estas
son las entidades financieras con mayor aceptacion dentro de la poblacion del
municipio de Mocoa, ademas cabe destacar que el 89,8% de dichos creditos
poseen una garantia personal mientras que el 7,8% y el 2,3% es respaldado con
una garantia real y crédito por libranza respectivamente.

Dentro del municipio de Mocoa la competencia directa de Contactar se presenta
con la entidad Funcacion Mundo Mujer, con la cual para el presente estudio se
encontro que el 10,9% de los clientes de Contactar tenian crédito con dicha
entidad, antes de solicitar el crédito en Contactar, cifra que indica el grado de

2 SMMLV Salario minimo mensual legal vigente para el afio 2011 $ 535.600.°° Decreto 033 de 2011 de la
Presidencia de la Republica.
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necesidad de financiacion por parte de los microempresarios, no obstante para
realizar un analisis completo de la competencia es necesario la verificacion del
otro 89,1% de quienes interesa conocer que parte de ellos recurrieron a la
Fundacion Mundo Mujer por recursos aun teniendo un credito en contactar, asi se
podr& establecer el verdadero porcentaje de Clientes en comun.

Grafica 15: Crédito con otra entidad financiera.
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FUENTE: Esta investigacion.

5.0. ENTORNO FINANCIERO

5.1. ACTIVOS

La grafica N° 16 muestra el monto total de activos para los clientes de Contactar,
agrupados en rango de 10 millones de pesos, para lo cual el 26,10% de los
clientes cuentan con un nivel de activos por debajo de los 10 millones de pesos,
mientras que en el rango de 10 a 20 millones se encuentra el mayor porcedntaje
con el 31,10%; en el rango enre 20 a 30 millones se encuentra el 15,4% y en el
rango de 30 a 40 millones se encuentra el 10,4% de la poblacion, mientras que el
17,1% posee sun nivel de activos superior a los 40 millones de pesos.

En promedio cada cliente de Contactar poseia un nivel de activos por un valor de $
27.750.121 al momento de obtener edl crédito en esta entidad, el valor minimo es
de $ 430.000, el valor maximo es de $ 386.400.000, el dato que mas se repite es
el nivel de activos por un monto de $ 2.500.000; como lo muentra la tabla N° 05.
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Grafica 16: Nivel de activos.
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FUENTE: Esta investigacion.
Tabla N° 05: Estadisticos Activos.
Obs Total Mean Variance Std Dev
280 7.770.034.000 | 27.750.121 | 1.645.560.386.207.420 | 40.565.507,35
Minimum 25% Median 75% Maximum Mode
430.000 9.625.000 |17.165.000 31.125.000 386.400.000 2.500.000
FUENTE: Esta investigacion.
5.2. PASIVOS
Grafica 17: Nivel de Pasivos.
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FUENTE: Esta investigacion.
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Dentro del analisis de los pasivos se encuentra un caso especial ya que no todos
lo clientes de contactar cuentan con obligacions con entidades financieras o con
terceros, asi solo el 51,9% un poco mas de la mitad de los clientes contaban con
pasivos al momento de hacerse efectivo el crédito en esta entidad, de ese
porcentaje como se muestra en la grafica 17donde se indica el nivel de pasivos en
un rango de 3 millones de pesos, el 52,7% de las personas poseen deudas
inferiores a 3 millones de pesos, mientras que en el rango de 3 a 6 millones,
seguido de el rango fentre 6 a 9 millones se encuentra el 10,10% por su parte el
16,2% posee deudas superiores a 9 millones de pesos.

Tabla N° 06. Estadisticos Pasivos.

Obs Total Mean Variance Std Dev

285 933.186.999 | 3.274.340,35 | 78.659.253.677.435,80 | 8.869.005,22
Minimum 25% Median 75% Maximum Mode

0 0 150.000 2.681.000 92.318.000 0

FUENTE: Esta investigacion.

En promedio cada cliente tenia un nivel de deuda de $ 3.274.340 en el momento
en que se realizo el crédito en Contactar, la tabla N° 06 indica los datos
estadixticos como desviacion estandar del nivel de pasivos, el dato minimo al igual
que la moda lo representa el valor cero lo que indica que existen personas que no
poseian deudas al momento de obtener el credite en Contactar, que corresponden
al 48,1%.

Grafica 18. Relacion de activos frente a pasivos.
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FUENTE: Esta investigacion.
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La grafica N° 18 indica mas claramente la relacion de los activos frente a los
pasivos de los clientes objeto de estudio por la presente trabajo, se observa
claramete una relacion dirrecta entre los dos, a medida en que los activos se
incrementa, los pasivos son mayores, aclarando que los pasivos no presentan un
comportamiento continuo ya que se da que si en niveles altos de activos se
presentan niveles de pasivos igual a cero, corroborado en la medida en que solo el
51,9% de los clientes de Contactar poseian un credito o relacion comercial con
otra entidad financiera en el momento de solicitar el credito en esta entidad. En
promedio cada cliente de Contactar tiene comprometido en creditos el 10,25% de
sus activos.

5.3. PATRIMONIO.

Grafica 19: Nivel de patrimonio.
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FUENTE: Esta investigacion.

Dentro del analisis de los pasivos se encuentra una relacion muy estrecha con los
activos al contener este ultimo al primero, asi el 49,3% de los clientes cuentan con
un nivel de patrimonio inferior a 15 millones de pesos; mientras que en el rango
entre 15 a 30 millones se encuetnra el 27,5% de la poblacién, el 12,5% posee un
nivel de patrimonio entre 30 a 45 millones de pesos mientras que el 10,7% posee
un patrimonio superior a 45 millones de pesos; en promedio cada cliente de
contactar posee $ 24.413.811,79 en la cuenta de patrimonio, como lo indica la
tabla N° 07; la cuadl ademas indica el valor minimo, la desviacion estandar de los
datos del patrimonio y el valor maximo que corresponde a un nivel de patrimonio
igual a $364.978.000.

55



Tabla N° 07: Estadisticos Patrimonio.

Obs Total Mean Variance Std Dev
280 6.835.867.300 | 24.413.811,7 | 1.286.548.783.711.7 | 35.868.492,9
Minimum 25% Median 75% Maximum Mode
430.000 7.668.500 15.465.000 28.341.500 364.978.000 | 4.700.000
FUENTE: Esta investigacion.
5.4. VENTAS
Grafica 20: Nivel de ventas mensuales.
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FUENTE: Esta investigacion.

Dentro de esta permite identificar mas claramente el tamafio de los negocios de
los clientes de Contactar se evidencia que las actividades economicas no manejan
en su mayoria grandes cantidades de dinero ya que el 35,7% de los clientes
realizan ventas entre 1 y 2 millones de pesos, seguido de 18,2% quienes venden
menos de 1 millon de pesos mensuales, por su parte el 13,6% de los clientes
realizan ventas entre 2 y 3 millones de pesos, y por ultimo el 32,5% de los clientes

realizan ventas mensuales por montos superiores a 3 millones de pesos.

5.5 INGRESOS

Grafica 21: Nivel de ingresos Mensual.
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FUENTE: Esta investigacion.

Dentro del analisis de los ingresos totales de los clientes, se puede observar que
el 7,9% persibe un ingreso mensual inferior a un salario minimo don de el menor
valor esta dado por $ 200.000; el 49,3% recibe un ingreso que se encuentra entre
uno y dos salarios minimos, el 22,1% tiene un ingreso entre 2 y 3 salarios
minimos, por su parte entre 3 y 4 salarios minimos son persibidos por el 11,8% de
la poblacion, mientras que el 8,9% de la poblacion recibe un ingreso superior a 4
salarios minimos mensuales cuyo valor maximo es 13.740.000; de igual manera
se puede inferir que en promedio un cliente de Contactar percibe ingresos
mensuales por un valor de $1.260.352.

Tabla N° 08: Estadisticos Ingreso.

Obs Total Mean Variance Std Dev

280 352.898.779 | 1.260.352,78 | 1.220.474.602.336,97 | 1.104.750,92
Minimum 25% Median 75% Maximum Mode
200.000 762.500 991.000 1.484.500 13.740.000 | 800.000

FUENTE: Esta investigacion.

La tabla N° 08 expresa datos estadisticos mas puntuales por ejemplo el nivel
minimo de ingreso es de $ 200,000.°° el maximo es de $ 13.740.000 y el dato que
mas se repite es el nivel de ingreso mensual por un valor de $ 800.000.° y la
respectiva desviacion estandar.
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5.6. COMPOSICION DEL INGRESO.

Dentro de la unidad familiar, son diferentes las fuentes de ingreso, con lo cual se
hace necesatrio realizar el analisis de estas dpara lo cual en el presente estudio se
encontré que el 88,4% de los clientes de contactar perciben ingresos por concepto
de la actividad economica principal la cual es objeto de crédito por esta endidad;
en promedio los ingresos son de $ 877.683 pesos; de igual manera el 39,3% de
los conyugues contribuyen en promedio con $ 377.054 pesos en los ingresos; de
Imismo modo el 8,8 % de los hogares persiben ingresos de familiarees con un
promedio de $ 211.480 pesos; el 4,56% persiben ingress por concepto del empleo
cuyo promedio es de $ 735.918 pesos y por ultimo el 57,54% de los clientes
obtienen sus ingresos por concepto de la realizacion de las otras actividades cuya
contribucion en promedi es de $ 385.212 pesos.

Grafica N 22: Composicion del ingreso.
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FUENTE: Esta investigacion.

La grafica N° 22 indica la composicion del ingreso tomando como base el
promedio de los ingresos de las diferentes fuentes. EI 100% es el total del ingreso
de todos y cada uno de los clientes de Contactar, de esta manera en promedio el
60,65% de los ingresos de los clientes de Contactar provienen de la actividad
principal, el 21,45% de los ingresos provienen de otras actividades, el 13,17% del
total de los ingresos provienen de las actividades que desarrolla el conyugue,
mientras que el 1,98% y 1,91% es la contribucion que realiza los ingresos
familiares e ingreso por concepto de empleo respectivamente.

Aqui es muy importante resaltar la gran importancia que tiene el desarrollo de la

actividad que es objeto de financiacion ya que esta es la que en mayor proporcion
contrubuye a la formacion del ingreso, tanto asi que en el caso en que se disponga
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de esos recursos de crédito a la mejora o incremento de capital de trabajo, muy
seguramente se mejorara la participacion de la actividad principal en el total del
ingreso.

5.7. GASTOS
Grafica N° 23: Nivel de gasto.
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FUENTE: Esta investigacion.

La grafica N° 23 indica el rango de los gastos de los clientes de Contactar en el
Municipio de Mocoa con corte a 31 de mayo de 2011, a esta fecha el 35,7% de los
clientes realizan gastos para satisfacer todas sus necesidades por un monto
menor a un salario minimo, el 46,8% realizan gastos por un monto que oscila entre
uno y dos salarios minimos, mientras que en el rango de 2 a 3 salarios minimos se
encuentra el 11,8%; por su parte el 58% de la poblacion realizan gastos
mensuales por montos superiores a tres salarios minimos.

Segun los estudios de crédito y en relacion con los gastos, en promedio cada
cliente gasta el 63,6% de sus ingresos; ahora bien del total de los recursos
destinados a solventar todas las necesidades se discriminan de la siguiente forma,
en promedio el 42,4% de Iso gastos son destinados a alimentacion, el 7,4% es
destinado al pago de servicios publicos domiciliarios, el 9,0% es destinado a
educacion, principalmente de los hijos, solo el 4,9% es destinado a salud, el 2,2%
del total dstante ed gasto en promedio es destinado para gastos familiares, en
promedio cada cliente de Contactar destina el 6,35% de sus gasto al pago de
arrendamientos, aqui cabe anotar que solo el 27,4% de los clientes pagan
arrendamieto por la vivienda y que por ello en promedio pagan $ 186.089,74; por
ultimo el 15,3% restante es empleado para gastos varios como lo es la recreacion
e imprevistos.
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Grafica N° 24: Constitucion del gasto.
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FUENTE: Esta investigacion.

Grafica N° 25: Relacion entre ingreso y gasto.
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FUENTE: Esta investigacion.

Si se expresan en una sola grafica el nivel de ingreso frente al nivel de gasto de
cada uno de los clientes de Contactar se puede observar como a niveles bajos de
ingreso el gasto es significativamente alto; esto significa que todo el dinero que
ingresa a la unidad familiar se gasta en la satisfaccion de todas las necesidades
de la familia, tanto asi que, no permite la posibilidad de ahorrar, luego a medida
que el ingreso aumenta, el gasto lo hace de igual manera con una pendiente
menor, generandose un margen entre las dos lo que se traduce en posibilidades
de ahorro o inversion para el caso de los microempresarios; no obstante es claro
gue entre mas ingreso se obtiene de igual manera consume mas, una explicacion




a este fenOmeno radica en que a medida que mejoran las condiciones
econdémicas, se va escalonando en la piramide socioeconémica alcanzando
niveles de mas altos, alejandose de la linea de pobreza.

6.0. GENERALIDADES DEL CREDITO.

6.1. MONTO SOLICITADO.

La grafica 22 representa tanto el monto de dinero solicitado por los clientes en
relacion con el monto aprobado; asi que las solicitudes se concentran en el rango
entre 1 y 3 millones de pesos con un porcentaje del 46%; luego le siguen las
solicitudes entre 4 y 5 millones de pesos con un porcentaje del 16,5%; el 15, 1%
de los cleintes solicitan recursos inferiores al millon de pesos, entre 3 y 4 millones
solicitan el 9,10% de los clientes; luego el 13,4% realiza solicitudes por montos
superiores a los 5 millones de pesos.

Si se quisiera ser equittivo cada cliente solicita en promedio $3.437.052,63, donde
el minimo valor solicitado es de 500 mil pesos y el valor maximo es de 20 millones
de pesos, la moda o solicitud que mas se repite es 3 millones de pesos.

Tabla N° 09: Estadisticos monto solicitado.

Obs Total Mean Variance Std Dev

285 979.560.000 | 3.437.052,63 | 5.674.918.042.994,81 | 2.382.208,65
Minimum 25% Median 75% Maximum Mode
500.000 | 2.000.000 3.000.000 5.000.000 20.000.000 |3.000.000

FUENTE: Esta investigacion.

De igual manera dentro de los recursos aprobados el 36,8% son desembolsos que
se encuentran en el rango de entre 1y 2 millones de pesos, seguido del rango
entre 2 a 3 millones con el 24,9% del total de creditos aprovados, el 22,5% de los
creditos aprovados se realizan por un monto inferior a 1 millon de pesos, luego el
7,4% de los creditos son aprovados por un monto de entre 3 a 4 millones, entre 4
y 5 millones son aprovados el 6,7% mientras que el 1,8% de los creditos son
aprovados por montos superiores a los 5 millones de pesos. Si se fuese equitativo
a cada uno de los clientes de les aprueba en promedio $ 2,308.456,14 millones de
pesos.
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Grafica N° 26: Recursos solicitados y monto de creditos aprobados.
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FUENTE: Esta investigacion.

Teniendo en cuenta estos dos aspectos tanto el monto solicitado como el
aprovado se puede concluir que en promedio a cada uno de los clientes se les

aprueba el 77,01% del monto que solicita.

Tabla N° 10: Estadisticos monto aprovado.

Obs Total Mean Variance Std Dev

285 657.910.000 | 2.308.456,14 | 1.565.922.960.217,45 | 1.251.368,44
Minimum 0,25 Median 0,75 Maximum Mode
400.000 | 1.500.000 2.000.000 3.000.000 7.000.000 |2.000.000

FUENTE: Esta investigacion.

De igual manera la grafica N° 27 indica el comportamiento de las dos variables
anteriormente explicadas, ahora teniendo en cuanta cada uno de los clientes; asi
la linea de color azul refleja el comportamiento del monto solicitado, el cual es muy
estable ya que las solicitudes se realizan por montos cerrados; la linea de color
rojo refleja el comportamiento del nivel de recursos desembolsados el crédito,
montos que son mucho menos estables y varian dependiendo de las capacidad de

cada uno de los clientes.
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Grafica N° 27: Relacion monto solicitado con el aprobado.
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FUENTE: Esta investigacion.

6.2. PLAZO.

En cuanto a la duracion del crédito para los clientes de Contactar en el municipio
de Mocoa se encuentra que el 40,40% de estos estaran cancelados en un periodo
de entre 12 a 18 meses, seguiddo de los plazos entre 6 a 12 meses con un
porcentaje del 31,9%, mientras que los creditos otorgados a un termino de pago
de entre 18 a 24 meses es del 20,70%, los creditos por montos mas pequefios los
cuales son cancelados en un termino inferior a seis meses es del 1,4% y por
ultimo los creditos otorgados a plazos superiores a 24 meses es del 5,7%.

Graficad N° 28: Plazo del crédito.
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FUENTE: Esta investigacion.
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6.3. FORMA DE PAGO.

La forma de pago de pago de los crédito se ajusta muy bien al periodo en el cual
reciben los ingresos los clientes por el desarrollo de la actividad, asi el 90,5% de
los clientes cancelan mensualmentes su obligacion con Contactar, mientras que el
4,9% lo hace de forma semestral, el 3,5% lo realiza de forma bimestral, mientras
que el 1,1% de forma trimestral, cabe anotar que hasta la fecha no se ha realizado
algun crédito con la modalidad de pago unico. De igual manera las actividades con
las cuales los clientes tienen pagos diferentes al mensual son actividades
netamente agropecuarias entre las que se encuentran, ganaderia, avicultura, y
cultivo de café.

Grafica N° 29: Forma de pago.
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FUENTE: Esta investigacion.

6.4. TIPO DE GARANTIA

Dentro del otorgamiento de cada crédito uno de los aspecto mas que importantes
es el respaldo que cada uno de los usuarios presenta. Dentro de la entidad se
tiene unapolitica muy flexible para que la poblacion acceda al servicio del crédito
formal y por ende se incremente la bancarizacion de la poblacion, tanto asi que
una persona puede obtener un crédito sin fiador hasta por 3 millones de pesos,
siempre y cuando cumpla con algunos requisitos. Ahora bien en el presente
estudio se encontro que el 51,6% de los clientes lo hacen de esta manera
firmando sin codeudor, mientras que el 11,6% firma los creditos con el conyugue,
el 34,4% firma con un codeudor particular, mientras que el 2,5% son creditos cuya
garantia es el espodo y un codeudor adicional, Como se muestra en la grafica N°
30.
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Grafica N° 30: Tipo de garantia.
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FUENTE: Esta investigacion.

6.5. TIPO DE CREDITO

La oficina de Mocoa al igual que las del medio y bajo pPutumayo al ser
relativamente nuevas presentan un porcentaje mayoritari en el otorgamiento de
creditos nuevos asi estos representan el 81,1% de los creditos colocados,
mientras que el otro 18,9% son creditos para clientes antiguos asi el 11,6% son
creditos en modalidad de Ampliacion, el 5,3% son renovaciones, y el 2,1% son
creditos adicionales. De igual manera despues de la implementacion de los
creditos grupales en las oficinas del medio y bajo Putumayo, a la fecha de corte
del 31 de mayo de 2011 en la oficina de Mocoa el 5,69% de los clientes poseian
un crédito en la modalidad grupal asi el 2,94% de los clientes poseian un crédito
solidario mientras que el 2,76% poseian un crédito asociativo.

Grafica N° 31: Tipo de crédito.
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FUENTE: Esta investigacion.
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6.6. DESTINO DEL CREDITO.

Del 100% de los creditos otorgados a 31 de mayo de 2011 el 76,8% fueron
solicitarlos para ser empleados como capital de trabajo el 10,9% fueron solicitados
para la adquisicion de activo fijo, el 9,8% son solicitados para mejoramiento de
vivienda, por su parte el 0,4% y 2,1% de los creditos son solicitados para ser
destinados a educacion y otro uso respectivamente.

Grafica N° 32: Destino del crédito.
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FUENTE: Esta investigacion.
6.7. EFECTOS ESPERADOS DEL CREDITO.
Grafica N° 33: Efectos esperados del crédito.
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FUENTE: Esta investigacion.

66



Si bien cada uno de los clientes al momento de realizar la inversion del dinero
producto de c redito dentro de su actividad en particular, desea sin dudaalguna
gue los recursos le permitan desarrollar la actividad, generar ingresos suficientes
para pagar el prestamo; asi que se les pregunté puntualmente cuales son los
efectos que espera que surtan los recursos del crédito al ocual el 65,6% espera
poder incrementar las ventas, el 6% espera poder incrementar clientes, del mismo
modo el 7,7% espera poder ofrecer nuevos productos, mientras que el 3,9% le
gustaria reducir los pasivos, por su parte el 16,8% manifiesta esperar otro tipo de
efecto entre los que se encuentra mejorar la calidad de vida con un 60,4%,
incrementar el ingreso con el 16,5%; mejorar la produccién con una participacion
del 10,5%; mientras el 12,6% manifiesta poder bajar Iso costos, generar empleo o
ampliar local.

Grafica N° 34: Otros efectos esperados del crédito.
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FUENTE: Esta investigacion.

6.8. DESTINO REALIZADO DEL CREDITO .

Grafica N° 35: Destino realizado de la inversion.
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FUENTE: Esta investigacion.
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Dentro del estudio se le pregunto a los clientes cual fue el destino dque se le dio a
los recursos del credito preguanta a la cual el 78,87% respondio que la invirtio en
capital de trabajo dentro de las diferentes actividades financiadas, seguido del
7,39% quienes invirtieron el dinero en activos fijo, seguido del 10,56% quienes
destinaron los recursos al mejoramiento de la vivienda, solo el 0,35% lo destinaron
a educacion mientras que el 2,82% lo destino a otro fin como lo es el pago de
deudas.

7. RETORNO DEL CREDITO

7.1. DIAS DE MORA ACUMULADA

El sistema financial Sofware empleado por Contactar, cuenta con una aplicacion
gue permite medir en dias el vencimiento de la cuota de cada cliente, en dos datos
uno los dias de atraso acumulado y otro el promedio por mes. Asi en la primer
medicion, el 51,2% de los clientes no han presentado algun atraso en el pago de
su obligacion, mientras que el 8,10% tiene 1 dia acumulado, el 7,4% posee entre 2
y 3 dias, el 6% posee entre 4 y 5 dias de atrazo acumulado, por su parte el 27,4%
poseia a 31 de mayo de 2011 mas de 6 dias acumulado en el pago de la cuota
mensual.

Grafica N° 36: Dias de mora acumulada.
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FUENTE: Esta investigacion.
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Ahora bien el 64,9% de los clientes en promedio tiene cero dias de atraso, el
13,3% psee en promeio un dia de atraso, con dos dias en promedio esta el 6,0%;
con tres dias de atraso esta el 3,5% mientras que con 4 y mas dias en promedio
de atraso esta el 12,3% del total de clientes.

Grafica N° 37: Dias de mora, promedio.
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FUENTE: Esta investigacion.

7.2. CALIFICACION DEL MANEJO DEL CREDITO.
Teniendo en cuenta la informacion de los dias promedio de atrazo, el sistema

Financial permite darle calificacion al comportameiento de pago de los clientes,
para lo cual se tiene como referencia los siguientes parametros:

Tabla N° 11: Parametros de calificacion.

DIAS PROMEDIO

ATRAZO CALIFICACION
0-3 EXCELENTE
DE4-6 BUENO

DE 7-10 REGULAR
MAS DE 11 MALO

Teniendo como referencia el anterior referencia se tiene que el 87,7% de los
clientes de contacta presentan una calificacion excelente, seguido del 7,4%
quienes poseen una calificacion buena, mientras que el 4,2% le ha dado un
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manejo regular al crédito, y el 0,7% de los clientes tiene una calificacion mala en
cuanto al manejo del crédito.

Del 12,3% de personas quienes poseen una clificacion buena, regular y mala; se
les cuestind sobre los motivos que han conllevado al atraso en el cumplimiento del
pago de la cuota alo cual el 30,3% manifiestaron que se han atrasado por que las
ventas estan bajas, seguido del 24,24% quienes manifiestas que a ellos sus
clientes no les pagan a tiempo, por su parte el 21,21% dice haberse ausentado de
la ciudad y descuidado sus obligaciones, mientras que el 15,15% manifiesta olvido
en la fecha de pago del crédito.

Grafica N° 38: Calificacion del comportamiento de pago.
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FUENTE: Esta investigacion.
Grafica N° 39: Motivo de atraso.
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FUENTE: Esta investigacion.
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8. PERCEPCION DEL SERVICIO

8.1. CALIFICACION DEL SERVICIO.

Grafica N° 40: Calificacion en la prestacion del servicio.
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FUENTE: Esta investigacion.

Dentro de la realizacion de cualquier objeto social de las empresas es muy
importante conocer la percepcion que sus clientes tienen en cuanto al servicio,
tanto asi que las grandes empresas poseen un sistemas de atencion al usuario,
con el fin de conocer todas las sugerencias, quejas y reclamos del cliente;
teniendo esto como referencia dentro del presente estudio se trato de conocer
cual es la calificacion que los clientes de dan al servicio prestado por Contactar, a
lo cual ellos respondieron asi: el 21,1% considera que la atencion es excelente, el
17,2% manifiesta ser muy buena, el 59,3% dice ser buena la atencion, mientras
que el2,5% dice ser regular la atencion prestada.

8.2. PROCESO DEL CREDITO.

Otro aspecto a conocer dentro de la entidad es verificar dentro de los usuarios
COmo es su percepcion en cuanto a la duracion del proceso del crédito, a lo cual el
78,95% manifiesta que el proceso fue rapido, seguido del 4.9% quienes
manifiestan que el crédito fue otorgado de manera muy rapida, el 7,4% manifiesta
ser normal la demora, y por su parte el 8,8% dice que el proceso del crédito fue
lento.
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Grafica N° 41: Desarrollo del proceso de crédito.
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FUENTE: Esta investigacion.

8.3. PRODUCTOS O SERVICIOS CONOCIDOS.

Otro de los puntos importantes para tener en cuaenta por la entidad es conocer si
la poblacion tiene conocimeitno del portafolio de servicios ofrecidos al publico para
lo cual el 100% de Is clientes conoce como principal servicio el microcredito
mientras que el 38,6% conoce dos productos, el 6,7% conoce tres productos,
mientras que el 0,6% conoce cuatro productos.

Ahora bien de todos los servicios el mas conocido despues del microcredito
individual esta el seguro de vida con el 30,2%; el crédito grupal es conocido por el
7,7% de la poblacion, mientras que la ampliacion del crédito es conocido por el
5,6% y por ultimo el crédito adiconal es conocido por el 2,5% del total de clientes
de Contctar.

Grafica N° 42: Posibles temas de capacitacion.
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FUENTE: Esta investigacion.
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Del mismo modo dentro del estudio se quizo conocer las espectativas de los
clientes en cuanto a temas de capacitacion a lo cual el 37,5% de ellos
manifestaron estar interesados en recibir capacitacion en ventas, aspecto de vital
importancia dentro del desarrollo de cualquier actividad comercial y mas aun
cuando la mayoria de los clientes de Contactar se dedican al comercio; seguido se
encuantra la capacitacion en ventas la cual la solicitaron el 32,65 de los clientes,
seguido de salud ocupacional la cual la solicitaron el 15,8% y emprendimiento con
un 9,8%.

8.4. CREDITO Y CONDICION ECONOMICA

Evaluar el impacto del crédito dentro de la situacion economica de cada uno de los
clientes, permite la creacion de indicadores para establecer si este mecanismo
esta contribuyendo en realidad con la reduccion de la pobreza y la erradicacion de
la miseria. Asi dedntro de este estudio se indagd a los clientes de Contactar sobre
su sutuacion economica a lo cual el 81,8% manifiesta que ha mejorado despues
de haber obtenido el crédito, para lo cual la razon mas frecuentes indica que las
personas estan recibiendo mas ingresos, ha nmejorado las ventas dy las condicion
es de vida; el 16,5% considera que su condicion economica sigue igual, ya que
hasta el momento no han persibido los efectos del crédito, mientras que el 1,8%
manifiestan que la condicion economica ha empeorado devido a que ha tenido
perdidas dentro del negocio devido a eventualidades ajenas.

Grafica N° 43: Crédito y su efecto sobre la condicion economica.
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FUENTE: Esta investigacion.
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8.5. RECURRENCIA AL CREDITO INFORMAL.

Por ultimo como lo muestra la grafica N° 43, se indago en los clientes si ellos han
recurrido a creditos informales o con prestamistas a lo cual el 91,9% manifiesta no
haber recurrido a este sistema mientras que el 8,1% si lo ha hecho; el motivo por
el cual lo han hecho principalmente es para solventar alguna eventualidad o
imprevistos con un 52,17% seguido de del 30,43% quienes manifiestan que han
recurrido a estos creditos ya que el crédito no fue suficiente para la inversion que
necesitaba, mientras que el 17,4% restante lo ha hecho por otras razones.

GraficaN° 44: Crédito informal.
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FUENTE: Esta investigacion.
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CONCLUSIONES

1. Son las mujeres quienes mas hacen uso del microcrédito Contactar en el
municipio de Mocoa, representando el 51,8% del total de clientes lo que
significa que por cada 1000 clientes 518 son mujeres.

2. Uno de los principales objetivos de Contactar es por medio del ofrecimiento
de los servicios financieros (principalmente el microcrédito) posibilitar la
reduccion de la pobreza y mejorar las condiciones de vida de la poblacién
objetivo. Uno de los mecanismos que permiten lograr dichos objetivos
desde el &mbito econdmico es la generacion de ingresos que permitan
satisfacer las necesidades basicas y posibilitar el “escalafonamiento” hacia
mejores niveles de vida, alejandose de la pobreza. Segun la percepcion de
los clientes de Contactar en el municipio de Mocoa se puede evidenciar que
dicho objetivo se esta logrando cumplir ya que el 81,8% de los clientes
manifiestan haber mejorado su condicidbn econdmica después de que
obtuvieron el crédito en esta entidad, esto significa que por cada 1000
clientes, en 818 mejoro la situacion econdémica después de haber obtenido
el crédito.

Sin embargo se hace necesario realizar un registro posterior que permita
identificar los niveles de ingreso de los clientes de tal manera que permita la
comparacién y seguimiento a la informacién recopilada en el presente
estudio.

3. En el municipio de Mocoa, Contactar es una entidad que esta contribuyendo
con la ampliacion de la bancarizacion de la poblaciéon ademas contribuye
con la reduccion en la recurrencia de los microempresarios hacia el crédito
informal o denominado gota - gota como lo indica el presente estudio el cual
indica que el 91,9% de los Clientes no ha recurrido a estas fuentes como
mecanismo de financiacion.

4. EIl proceso del crédito desde que la persona realiza la solicitud hasta el
momento de la aprobacion es agil, como lo manifiestan los clientes, por
cada 1000 clientes, 789 afirman que el proceso es rapido; ademas el 49
manifiesta que el proceso es muy rapido 74 dicen ser normal.

5. En términos generales en cuanto a la prestacion del servicio segun la
calificacion que los mismos clientes le dieron a Contactar, la entidad fue
calificada de la siguiente manera por cada 1000 clientes 211 dicen ser
excelente, muy bueno 172 bueno 593; indicadores que reflejan la
satisfaccion de los usuarios con el servicio prestado.
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6. Del total de créditos desembolsados hasta el 31 de mayo de 2011 el 81,1%
son créditos nuevos, lo que es evidencia tanto de la falta de acceso al
crédito formal dentro del municipio, como de la necesidad de financiacion
de los microempresarios.

7. Hasta el momento la mayor cantidad de clientes de Contactar se concentra
en la zona urbana ya que por cada 100, 74 son urbanos; indicador que
contrasta con la vocacién de la entidad al enfocarse primordialmente en la
poblacion rural.

8. Una gran proporcién de clientes no tienen un avanzado nivel de educacion
formal ya que el 46% solo ha realizado el nivel de primaria y el 1,4% ningan
nivel de educacion.

9. EI 86,7% de los clientes de Contactar ya poseian experiencia crediticia o un
producto o servicio bancario al momento de solicitar crédito en Contactar.

10.El 68,42% de las actividades que desarrollan los clientes se catalogan
dentro del sector terciario de la economia, destacandose el comercio como
actividad de compra y venta.

11.Por cada 1000 clientes solo 98 generan entre y mas empleos siendo 4 el
ndmero maximo.

12.La actividad econdémica financiada por Contactar contribuye en promedio
con el 60,65% de los ingresos de las unidades familiares, esto es que por
cada mil pesos que percibe la unidad familiar $ 606,5 son generados por el
desarrollo de la actividad principal.

13.Dada la facilidad que Contactar, le permite a las personas para acceder al
microcrédito, relacionando en este punto el respaldo de garantias como lo
representa un codeudor el 51,6% de los créditos son firmados solo por el
titular de la obligacion.

14.Al 87,7% de los clientes de Contactar el sistema fianancial les reporta una
calificacion excelente al manejo del crédito.

15.Una de las principales caracteristicas que sobresalieron en el desarrollo de
este estudio estd reflejada en el cumplimiento del objeto social de
Contactar, del mismo modo su misidbn ya que la gran mayoria de sus
clientes son personas que se encuentra en la base de la piramide
socioecondmica.
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16.Mediante este estudio se puede evidenciar que el microcrédito es un
mecanismo que posibilita un mejoramiento de los ingresos de la poblacién,
y por ende una mejor condicion de vida.

17.los clientes de contactar incrementan el gasto a medida que su ingreso
aumenta, con una pendiente menor a la presentada por el ingreso,
generandose en mayores ingresos, mejores posibilidades de ahorro e
inversion.

Con todo lo anterior queda planteada la linea base en cuanto a las
caracteristicas socioeconémicas de los clientes de la Corporacion Narifio
Empresa y Futuro -CONTACTAR- en el municipio de Mocoa Putumayo,
estudio que representa un referente para futuras investigaciones.
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RECOMENDACIONES

Desarrollar mecanismos de informacion que permitan divulgar el crédito
adicional entre los clientes ya que el 51,17% de los clientes que han tenido
que recurrir al crédito informal o gota - gota lo han hecho para solventar
algun evento imprevisto, y dicho producto ha sido disefiado para este tipo
de necesidades; asi se le permitira a los clientes una reduccion
considerable en los costos por concepto de intereses.

Como se evidenci6 en el presente estudio el 79,7% de los clientes solo han
tenido un nivel de educacion inferior a secundaria, de ellos el 46% solo
primaria, se evidencia bajos niveles de escolaridad y por consiguiente baja
capacitacién; en consecuencia se recomienda disefiar jornadas de
capacitacion en los temas que ellos consideran necesarios para el
desarrollo de sus actividades como lo son capacitacion en ventas y
educacion financiera que son solicitados por el 37,5% y 32,6% de los
clientes respectivamente. Dichas capacitaciones pueden ser programadas
con el apoyo de entidades involucradas en el desarrollo y fortalecimiento de
los microempresarios.

Si bien la entidad sale bien calificada por lo clientes en cuanto al servicio
prestado el 8,8% de ellos manifiestan que el proceso del crédito es lento,
una de los posibles motivos que han incidido en esta calificacion representa
el hecho de que los desembolsos de los créditos anteriormente se
realizaban desde las oficinas de la ciudad de Pasto, ademéas de las
dificultades que se presentaban por motivos del transporte en la via actual.
En la actualidad los desembolsos se realizan desde la oficina de Mocoa,
hecho que ha permitido mejorar la agilidad en cuanto al proceso del crédito,
lo cual debe ser objeto de estudio posterior al presente estudio.

Disefiar mecanismos de mercadeo que posibilite el incremento de los
clientes en las zonas rurales siendo este un foco muy importante para la
entidad, dado que en el municipio este segmento corresponde al 25,6% del
total de clientes. Una forma dentro de las multiples posibles es participar de
las diferentes actividades que se desarrollan en torno al campo como lo es
el dia del campesino, fiestas patronales, reuniones de las juntas de accion
comunal; coordinar y acompafar en actividades que desarrollan en las
veredas entidades como Corpoamazonia y Pastoral Social.

Establecer estrategias de concientizacion en la importancia de invertir en la
salud ya que siendo uno de los aspectos muy importante dentro de la vida
del ser humano, y como lo demuestra el presente estudio las personas
destinan una minima parte de sus ingresos en salud, lo que refleja una
cultura de baja importancia a este aspecto. Para lo cual una estrategia seria
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la de generar brigadas de promocion de la salud y prevencion de las
enfermedades en pequefos grupos de clientes.

Fomentar en la poblacion actitudes que involucren incentivo hacia el ahorro
como estrategia de inversion a futuro, para reducir los costos en la
financiacion de sus actividades econdmicas, mejorando la rentabilidad, y
por ende los ingresos familiares, esta estrategia puede realizarse mediante
la divulgacion de material didactico como cartillas alusivas al ahorro y
mecanismos para administrar mejor el dinero.

Realizar todas las gestiones necesarias para disponer de una caja propia
dentro de la oficina de Mocoa ya que dentro de la presente investigacion no
se tuvo en cuenta el tema de los puntos de pago (por lo cual no se indican
cifras); la gran mayoria de clientes expresaron la necesidad de que la
entidad cuente con un medio propio para el pago de las cuotas ya que el
mecanismo de Supergiros les representa un costo adicional ademas en
multiples ocasiones presentan dificultades en el sistema; por otra parte el
mecanismo del Banco Agrario, presenta un alto grado de congestion. Al
contar con un punto de pago propio se mejorara en cuanto a la atencion al
usuario, y esto posibilitara la fidelizacion de los clientes.
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ANEXOS

LIENTES ENCUESTADOS, SEGUN INSOLUTOS A 31 MAYO 2011

1 124645427 2869006361 5510697584 82 | 69007607 1091122782384
2 18129767 29169007836 5618127481 83 69006485 1101124855830
3 27362478 30 | 69008554 5727079646 84 |69005638 111]1124850268
4 | 27356071 31[18128434 58129109370 85 |51636525 1121124855591
5 126509474 32| 69006831 59 | 69008009 86 |40632725 113]1124854748
6 [27353606 33[1124850138 | |60 | 27361844 87 | 27355683 114 | 27355294

7 | 26553316 34 80274549 61| 69006887 88 |27353420 11527353119

8 | 27355536 35| 27354530 62 | 69006659 89 |27277308 116 | 27353229

9 69006147 3641118753 63| 27356146 90 |26548847 11727362939
1040601771 3711120352860 | |64 | 27356462 91 |17704308 1185297899
1169008130 3818122667 65[41181836 92 31939984 11919405178
1218126693 3918123541 66 | 6681980 93 | 27476314 12018129820
13118124590 40118126410 67140177276 94 27353619 121118123570
14 124645441 4126629997 68 | 27355175 95 1089030634 | | 12218124444
1511062275869 | |42 | 27354672 6918128289 96 | 69029385 12318126005
1618127583 4340620523 70139825190 97 69005561 124141170523
1727354469 44141181599 71| 37055033 98 | 27359426 125 | 34542229
18118124907 4511124896790 | | 7231137229 99 118122305 126 | 33818003
19127354209 46 | 69006218 7311124849264 | | 100 | 69008176 12718126251
20| 69005681 47141125171 74169010182 101 | 13487528 128 | 39690314
21[39825161 48141170168 75]18122126 102 | 18122404 12941170317
22118131273 49 | 27353145 76118104721 10318125672 13041170091
232399013 50[1060207430| |77 |16683914 10418101372 131 |40082248
24 | 27355562 5194388829 78| 69008592 105]18122102 13252260118
2527356441 5215555162 79160392715 1061112758950 | | 133 |51609530
26 40080615 53[27333034 80| 27353187 107 [1124851132 | | 13441170698
27127431312 54 118124957 8118101386 108 | 69005237 135159122628
136 | 69008756 | | 166 | 97471207 19618129517 226 | 27355867 256 | 27360702

13718102441 | | 167 | 97472487 197118129823 22727143137

257 |1 30732094

13869015049 | | 168 | 97480240 198 | 69007736 228118127978

258 | 40077121

13969009397 | | 169 |98553181 199118187802 229 | 27355593 259117667628
14069008777 | |170)1124848522 | | 200 | 18126833 230 | 27356424 260 | 14319190
14127353971 | |171|27354010 201 | 69009192 2315297787 26118126091
14269015104 | |172 27355762 202 | 25733133 23269006239 262 | 18128385
14315211470 1735228599 203 | 26637372 23317704696 263 | 27359453
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14430507739 | |[174 18124566 204 | 27354390 23487303271 264 | 27361815
145127354882 | | 175 |39840834 205 | 69005257 235 | 27355564 265141106626
146 41101643 | | 17639841998 206 | 24538952 236 | 1124849415 | | 266 | 5297679

14727353847 | | 17727359118 207 18126612 2371124848357 | | 267 | 69009585
14836379752 | | 178 | 27359304 208 118123539 238169009209 268 | 18124905
14936754336 | |179 39840772 209 | 8703186 239 | 21233093 269 | 18129549
150|38941012 | |180|41182554 210 | 39825232 240 | 25320994 27027079010
151 | 69008407 | |181 5917922 2115297712 2411124848998 | | 27127354271
152 30722328 | | 182 | 69005632 212118123319 242117704169 272130731482
15318127614 | | 18369008848 21327474438 243169005541 273169005724
15418123911 | | 18412968685 214118125061 244193134121 274187430872
155 | 27354206 | | 185 | 34542986 21518126633 24511124848610 | | 275 | 97425206
156 | 27359858 | | 186 | 52005390 216 | 69009686 24630702471 276110697291
157 | 69006335 | | 1871124849728 | |217|27476370 247140761480 27727354840
158 | 69008837 | (1881121506005 | {218 |1124850960 | | 2481124849113 | | 27869007951
159 169027966 | | 189 | 69006796 21918123370 249127354718 279118123872
160 |69028131 | | 190 | 69007281 22018124061 250 | 25600110 280 | 69009081
161 | 7697108 191 | 69007841 22118125601 25169015123 281 | 18130242
162 | 87470189 | | 192 | 27354919 222118126374 2521124849679 | | 282 |5297469

163 | 87530523 | |[193 18103528 223118126918 253 | 18124507 283112116694
164 | 97425757 | | 19418122884 224118128463 254118125299 284 | 69006538
165[97470099 | |[195)18126970 225118128513 25518126093 285 | 69005639
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Actividad economica financiada.

PRINCIPAL ACTIVIDAD ECONOMICA

ACTIVIDAD FRECUENCIA |[PORCENTAJE
1 |AGRICULTURA 7 2,46%
2 |ALMACEN AGROPECUARIO 3 1,05%
3 |COMERCIO DE CAHARRERIA 6 2,11%
4 |ALMACEN DE MUEBLES PARA HOGAR 3 1,05%
5 |ALMACEN REPUESTO CARRO MOTO 2 0,70%
6 |ARRENDAMIENTOS 13 4,56%
7 | ARTESANIAS 5 1,75%
8 |AVICULTURA 26 9,12%
EXTRACCION DE MADERA,
9 |CARPINTERIA 3 1,05%
10 | CERRAJERIA 1 0,35%
COMERCIO DE PRODUCTOS
11 |SEXUALES 1 0,35%
12 |COMERCIO ALIMENTOS PREPARADOS 32 11,23%
13 | COMERCIO DE FRUTAS Y VERDURAS 12 4,21%
14 |COMERCIO DE GAS 2 0,70%
15 |COMERCIO DE LACTEQOS 4 1,40%
16 | COMERCIO DE LADRILLO 1 0,35%
17 |COMERCIO DE LICORES 3 1,05%
18 | COMERCIO DE MOTOS 1 0,35%
COMERCIO DE PERFUMES
19 |AMBULANTE 1 0,35%
20 | COMERCIO DE PINTURAS 1 0,35%
COMERCIO DE CARNE, POLLO Y
21 |PESCADO 5 1,75%
22 |COMERCIO DE ROPA 11 3,86%
23 |CONTRATISTA 1 0,35%
24 | GANADERIA 20 7,02%
25 |HOTEL Y RESIDENCIAS 3 1,05%
26 |INTERNET 5 1,75%
27 |JOYERIA'Y RELOGERIA 2 0,70%
28 |LABORATORIO FOTOGRAFICO 1 0,35%
29 |LAVAUTOS 1 0,35%
30 | MADRE COMUNITARIA 2 0,70%
31 |MAESTRO DE CONSTRUCCION 5 1,75%
32 | MEDICINA NATURAL 1 0,35%
33 |MODISTERIA'Y SASTRERIA 8 2,81%
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34 |OPTICA 1 0,35%
35 |PANADERIA'Y CAFETERIA 6 2,11%
36 |PAPELERIA 3 1,05%
37 |PISICULTURA 7 2,46%
38 |PORCICULTURA 2 0,70%
39 |PRODUCCION DE JABON 1 0,35%
40 |PRODUCCION MUEBLES METALICOS 1 0,35%
41 |REPARACION DE CELULARES 1 0,35%
42 |SALON DE BELLEZA 8 2,81%
TALLER MECANICA LATONERIA Y
43 |PINTURA 6 2,11%
44 | TALLER ORNAMENTACION 2 0,70%
45 | TIENDA 26 9,12%
46 | TRANSPORTE 11 3,86%
47 |VENTA DE MINUTOS 1 0,35%
48 |VENTAS POR CATALOGO 13 4,56%
49 |VIDEOJUEGOS 2 0,70%
50 |VIVERO 1 0,35%
51 |ZAPATERIA 1 0,35%
Total 285 100,00%

FUENTE: Esta investigacion.

85



