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En general, la intermediacion financiera contribuye al
crecimiento economico al permitir el traslado de poder de compra,
desde usos de recursos que se han vuelto menos atractivos, debido a
las reformas de politicas y a los procesos de ajuste estructural, hacia
actividades que reflejen mejor las ventajas comparativas del pais.
El reto consiste en expandir la frontera de servicios financieros lo
suficientemente como para que pequerias empresas y microempresas
con oportunidades productivas atractivas no se queden por fuera de
estos procesos.

Claudio Gonzdlez-Vega, Fernando Prado-Guachalla y Tomds Miller-Sanabria

El reto de las microfinanzas en América Latina: la vision actual
Corporacién Andina de Fomento, 2002

The development and consolidation of microfinance institutions
have shown that microenterprise credit is a profitable and large
potential market in which credit risk can be controlled. While
downscaling efforts by traditional banks can increase product
offerings and reduce intermediation costs, persuading formal
financial institutions to become involved is undoubtedly the main
challenge for the microfinance industry in the coming years.

Beatriz Marulanda
Downscaling: Moving Latin American Banks into Microfinance

An Inside View of Latin American Microfinance
Inter-American Development Bank, 2006
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Prologo

Este libro desafia al lector con dos dimensiones novedosas en Costa Rica.

Por un lado, los autores describen la evolucién de un programa (BN-Desarrollo)
que, paradéjicamente, estd rompiendo con viejos paradigmas. Este programa ha venido
adaptando, al entorno nacional, las innovaciones en tecnologias de crédito asociadas
con las microfinanzas y las ha incorporado exitosamente a las operaciones de un banco.
En diversas partes del mundo, estas innovaciones permiten hoy ofrecer, eficientemente,
servicios financieros a poblaciones que tradicionalmente han estado excluidas del
acceso a las finanzas formales. Si el enfoque de BN-Desarrollo implica un cambio
radical de mentalidad, lo paraddjico es que sus raices hayan encontrado suelo fértil en
un banco estatal. Lo prometedor seria que las ramificaciones de este programa siguieran
invadiendo la estructura del Banco Nacional de Costa Rica, ampliando asi, ain mads, su
contribucién al desarrollo financiero del pais. Mucho se ha logrado ya, pero el potencial
es todavia mayor.

Por otro lado, la evaluacién que este libro persigue no se contenta con reportar los
tradicionales resultados financieros del programa en el banco, donde en cualquier caso
constituye una de sus mds importantes fuentes de rentabilidad. Como evaluacion, el
trabajo mds bien aporta dos nuevas perspectivas. Primero, la investigacién busca
identificar los impactos del programa en los clientes y, a través de ellos, en la economia
nacional. Esto refuerza el cambio de vision sefialado ya: colocar al cliente como el centro
del sistema, para responder con una amplia gama de servicios financieros apropiados a
sus demandas y circunstancias. El libro busca entender cuan bien BN-Desarrollo estda
cumpliendo con esta tarea y qué debe cambiar para hacerlo todavia mejor.

Segundo, los investigadores reconocen las dificultades de obtener una evaluacién
del impacto de cualquier intervencion publica. No se contentan, entonces, con reportar
datos descriptivos sobre los clientes; acudiendo a rigurosas técnicas econométricas,
hasta donde ha sido posible aplicarlas con la informacién disponible, los autores buscan
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explicar el impacto de su relacion con BN-Desarrollo sobre la acumulacion de activos,
la productividad y la formacién de capital humano en las empresas de los clientes,
controlando por otras influencias que puedan afectar estos resultados y compardndolos
con un grupo control de empresas no clientes.

Décadas atrds, el acceso limitado de amplios sectores de la poblacién a los servicios
financieros formales fue atribuido a la indiferencia de los banqueros. Al diagnosticarlo
como un problema de (falta de) voluntad, se supuso que, con la buena voluntad del
estado, se podria simplemente promover la expansién de la cobertura e incorporar
estos sectores a la frontera de las finanzas formales, por decreto. Eventualmente, un
pais tras otro tuvo que abandonar este enfoque, usualmente de crédito subsidiado y
dirigido, tras fracasados intentos. Gradualmente, en las ultimas dos décadas, estas
poblaciones excluidas han ido siendo rdpidamente incorporadas, en diversos paises, por
los programas de microfinanzas. Esto necesité un profundo cambio en el diagndstico y
en la prescripcion.

Fue indispensable reconocer que no se trata de un problema de voluntad; se trata, en
realidad, de un problema de dificultad. Los bien conocidos problemas de informacién
incompleta y asimétrica, incentivos no compatibles de deudores y acreedores y
las dificultades para logar el cumplimiento de contratos, que permean los mercados
financieros, se vuelven tremendamente agudos cuando los clientes son informales, las
transacciones pequefias y las posibilidades de ofrecer garantias nulas. Los costos de
transacciones asociados con las tecnologias bancarias tradicionales las hacen prohibitivas
en la creacién de contratos con micros y pequeflas empresas con estas caracteristicas.
Sdlo con nuevas tecnologias de crédito, apropiadas a las circunstancias de los clientes,
seria posible expandir la cobertura. Las tecnologias de microfinanzas lo han logrado.

Se trata de nuevas maneras de obtener y usar la informacion, nuevos mecanismos
para aproximarse al cliente, nuevas perspectivas sobre como crear incentivos para
obtener la recuperacién. Diversos enfoques de microfinanzas han revolucionado las
funciones de produccidn usadas en la atencién de clientelas marginales, al incorporar
estos principios con resultados extraordinarios, tanto para los clientes como para
la institucién. Por razones histéricas, Costa Rica se habia quedado rezagada en este
proceso y las microfinanzas no habian podido echar raices en suelo fértil. Aprovechando,
eventualmente, el espacio creado por la reforma que se inicia con la liberalizacién de las
tasas de interés y la eliminacién de los topes de cartera en 1984 y que se consolida con
la flexibilizacion de la banca estatal en 1995, BN-Desarrollo rompe con esta inercia. Un
liderazgo fuerte asegura que la vanguardia de esta revolucién de las microfinanzas se
asiente en el Banco Nacional.
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El surgimiento de este programa representa, no sélo una esperanza para los miles
de micro y pequeiios empresarios costarricenses que todavia carecen de acceso a los
servicios financieros que requieren para hacerle frente a los desafios de la globalizacién
y al surgimiento de la economia del conocimiento, sino una importante leccion en el
disefio de politicas publicas. En contraste con los que todavia, obsoletamente, insisten
en buscar, por decreto, la ampliacién de la frontera financiera hacia clientelas hasta
ahora excluidas, BN-Desarrollo intenta, con €xito, hacerlo con innovacion. Mientras
los legisladores hablan, el Banco Nacional de Costa Rica hace.

Parad6jicamente, en el Banco Nacional, el programa BN-Desarrollo significa
tanto un regreso al pasado como un salto al futuro. Hace mas de un siglo que, con el
programa de Juntas Rurales de Crédito, Costa Rica fue pionera en llevar préstamos a
los pequeiios agricultores. Se ha explicado el gran éxito de este programa precisamente
por las caracteristicas de la tecnologia que usé por muchas décadas, no muy distintas a
las ahora adoptadas por las microfinanzas. Cuando se abandond esta vision inicial y se
introdujo una perspectiva proteccionista, el programa decay6. BN-Desarrollo recoge
las valiosas lecciones de esa experiencia del pasado, en una Costa Rica que ha sufrido
profundas transformaciones estructurales desde entonces. No obstante, la mira de BN-
Desarrollo estd claramente en el futuro. Para alcanzar lo que se propone, necesitard
continuar aceleradamente sus esfuerzos de innovacién y confiar en sus propias ventajas,
sin necesidad de las muletillas que el legislador pudiera ofrecerle.

Para medir el impacto en los clientes, los investigadores resuelven serias dificultades.
Es evidente, entre otras caracteristicas, la gran heterogeneidad del sector meta.
Diversas son las razones que explican las barreras al crecimiento y la persistencia en
la informalidad de numerosas empresas. Nos encontramos, ademads, ante un mercado
financiero muy fragmentado. Un subgrupo, pequefio pero cada vez mds numeroso, de
microempresarios ha logrado acceso a BN-Desarrollo. Los mds, no tienen acceso del
todo a los servicios financieros institucionales, salvo un subgrupo todavia menor que
tiene acceso a otros intermediarios y a algunas organizaciones no gubernamentales, con
clientelas muy pequenas. Las diferencias entre los que tienen acceso y los que no lo
tienen son abismales, poniendo en evidencia serias ineficiencias en la asignacién de los
recursos y serias limitaciones en la posibilidad de beneficiarse del crecimiento. Estas
debilidades del mercado no se podrédn corregir por decreto; el camino de la innovacion
marcado por BN-Desarrollo es la salida.

Para poder atribuirle impactos al acceso a BN-Desarrollo, los investigadores
enfrentan, entonces, serios problemas de seleccion. ;Con quién comparar a los clientes
del programa? La estrategia de muestreo y el tratamiento econométrico en este libro le han
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dado una respuesta razonable a este reto. El resultado nos muestra a micros y pequefias
empresas que, en su relacion con BN-Desarrollo, han alcanzado un mayor volumen de
activos, han logrado una mayor productividad por trabajador, han adquirido destrezas
que las preparan para competir en la nueva economia y han mejorado los ingresos
y, por esta via, los hogares de duefios y trabajadores asociados con estas empresas.
BN-Desarrollo ha contribuido a estos logros con una amplia gama de servicios
(alfabetizacion bancaria) y con la creacion de una red de servicios no financieros
patrocinados pero, correctamente, no prestados por el banco mismo.

Felicito a los autores de este interesante y estimulante libro. Agradezco la invitacién
a revisarlo y les deseo a ambos innovadores, al Banco Nacional de Costa Rica y a los
investigadores, muchos éxitos adicionales en sus emprendimientos.

Claudio Gonzdlez-Vega

Profesor y Director, Programa Finanzas Rurales

Departamento de Economia Agricola, Ambiental y del Desarrollo
Universidad Estatal de Ohio

Columbus, 30 de septiembre de 2007



Introduccion

El sector productivo de la economia costarricense se caracteriza por una amplia
mayoria de micros y pequefias empresas (68 por ciento y 25 por ciento, respectivamente)’,
las cuales coexisten con empresas de mayor tamaifio. Esta poblacién se estima en
44 674 empresas, de las cuales 14 por ciento pertenecen al sector agropecuario, 8 por
ciento a la industria manufacturera, 25 por ciento al comercio y 53 por ciento a otros
servicios.” Claro estd, esta cifra se encuentra subestimada, toda vez que no incluye a
una gran mayoria de micros y pequefias empresas que pertenecen al sector informal
de la economia costarricense.’ A la vez, las micros y pequefias empresas constituyen la
mayoria de las empresas que pertenecen al sector denominado de las Mipymes*, el cual
agrupa al 98,2 por ciento de las empresas del pais (Castillo y Chaves, 2001). Dentro del
sector exportador de Costa Rica, las Mipymes son importantes, ya que representan el 77
por ciento de las 1 778 empresas exportadoras de este pais y aportan poco menos de una
quinta parte del valor total de las exportaciones costarricenses.’

Dada la importancia relativa de las micros y pequefias empresas en la economia
costarricense, existe un fuerte debate sobre los obstaculos que tales empresas enfrentan
cuando desean acceder a los servicios financieros, principalmente al crédito, en el
sistema financiero formal costarricense.

Las micros y pequeflas empresas poseen algunas caracteristicas muy propias,
en particular, su tendencia a operar en el sector informal de la economia, la carencia
de informacién financiera auditada y de historias de crédito documentadas, la poca
disponibilidad de activos que puedan ser usados como garantias tradicionales y el
pequeiio tamafio de sus transacciones comerciales y financieras. Estas caracteristicas,
unidas a la gran heterogeneidad de sus oportunidades productivas, obligan a los
intermediarios financieros a enfrentar, en la prestacion de sus servicios a este segmento
de la poblacién, mayores problemas de informacién y a manejar tipos de riesgo distintos
a los que usualmente enfrentan, principalmente en el otorgamiento de crédito. Adem4s,
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el pequeio tamaio de las transacciones eleva sustancialmente los costos promedio (por
colén) de prestar. Por estas razones, no es comun observar a la banca comercial o estatal
tradicional incursionar en este segmento de mercado.

En las dltimas décadas, sin embargo, ha sido posible observar el desarrollado de una
tecnologia o mecanismo alterno de prestacion de servicios financieros a estas empresas,
al cual se le denomina usualmente como “microfinanzas”.® Gonzilez-Vega (2003)
define a las microfinanzas como la “oferta de uno o més de toda una gama de servicios
financieros, proporcionados mediante la aplicacion de innovadoras tecnologias de crédito
y de prestacién de otros servicios, en circunstancias en las que, con las tecnologias
bancarias tradicionales, esta prestacion no se podria hacer rentable o sosteniblemente”.

Las microfinanzas han sido adoptadas en diversos paises tanto por organizaciones no
gubernamentales (ONG) como por intermediarios financieros regulados especializados
y por algunos bancos comerciales, los cuales han entendido el necesario hincapié en
las innovaciones en tecnologias de crédito, como fundamento para poder atender en
forma 4gil y eficiente las demandas de las micros y pequefias empresas en esta materia
(Christen, Rosenberg y Jayadeva, 2004). Este ha sido el caso del Banco Nacional
de Costa Rica, mediante la creacién, en el afio 1999, de su programa de servicios
financieros denominado BN-Desarrollo, el cual atiende principalmente a micros y
pequeiias empresas. Un punto importante a aclarar es que, mientras en paises como
Bolivia o Perd las microfinanzas han estado orientadas mas a atender microempresas de
subsistencia, en otros paises con mayor nivel de ingreso per cdpita y desarrollo humano,
como Chile o Costa Rica, las empresas atendidas por los programas de microfinanzas
son principalmente microempresas de acumulacién.’

Las microfinanzas han sido vistas por muchos como una herramienta para combatir
la pobreza. Recientemente, sin embargo, algunos investigadores han reconocido que
la importancia de las microfinanzas estriba tanto en que contribuyen al proceso de
desarrollo financiero en paises pobres y con instituciones atin incompletas, como que
aportan al desarrollo de actividades productivas de gran importancia social (Gonzélez-
Vega y Villafani-Ibarnegaray, 2007). Es decir, las microfinanzas son una manera de
completar el proceso de desarrollo financiero de un pais, incorporando al mercado a
poblaciones hasta entonces excluidas del acceso a los servicios formales.

Por ello, transcurridos mas de siete afios desde la creacion de BN-Desarrollo, las
autoridades del Banco Nacional han querido estudiar, por una parte, el desempefio
general del programa y, por otra, determinar hasta qué punto este programa ha tenido un
impacto positivo en el monto de los activos con que cuentan sus clientes asi como en su
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desempefio econdémico (productividad). Con este propdsito, se contrasta el desempefio
reciente de los clientes de BN-Desarrollo con el de otras empresas costarricenses de
similares caracteristicas, las cuales satisfacen sus demandas de servicios financieros
no por medio de BN-Desarrollo sino usando recursos propios o acudiendo a otros
intermediarios financieros, incluyendo a los prestamistas informales, en condiciones
menos atractivas.

En sintesis, el presente trabajo presenta y analiza los principales resultados de
una investigacion sobre las demandas financieras de las micros y pequefias empresas
costarricenses, asi como sobre el desempeifo e impacto socioecondmico del programa
BN-Desarrollo del Banco Nacional de Costa Rica. El libro se ha organizado en seis
capitulos posteriores a la introduccién. En el primer capitulo se discuten las demandas
financieras de las micros y pequefias empresas costarricenses, a la vez que se plantea
la deseabilidad de desarrollar nuevos servicios financieros para este sector productivo,
de cara a la transicién de Costa Rica hacia una economia basada en el conocimiento
(EBC).? En el segundo capitulo, se describe el origen del programa BN-Desarrollo y
se detallan sus principales caracteristicas, en especial, su tecnologia personalizada de
trdmite de solicitudes de crédito.

En el tercer capitulo, se describe el desempeio del programa BN-Desarrollo, desde su
creacion en el afio 1999, discutiendo temas como su crecimiento, la inclusion en su clientela
de empresas anteriormente no atendidas por los intermediarios financieros formales de
Costa Rica, la calidad de su cartera y los logros en términos de captacién de fondos de
los mismos clientes (ahorros). Mediante el uso de modelos econométricos y la aplicacién
de la teoria de precios hedénicos, en el cuarto capitulo se estima y discute el impacto
socioeconémico de BN-Desarrollo, empleando los resultados de una encuesta realizada a
una muestra representativa de 304 micros y pequefias empresas costarricenses, a inicios
del afio 2007. Esta muestra estd compuesta por dos grupos de empresas: un primer grupo
de 152 clientes permanentes de BN-Desarrollo y un segundo grupo constituido por 152
empresas no clientes de BN-Desarrollo, pero con caracteristicas similares a las empresas
incluidas en la muestra de clientes de BN-Desarrollo (i.e. grupo control). En el Anexo
A se discuten los pormenores de la seleccion de la muestra y las caracteristicas de las
empresas encuestadas. En el mismo capitulo cuarto, se identifican también los canales por
medio de los cuales BN-Desarrollo apoya en forma positiva el desempeiio de sus clientes.
Ademds, se agrega un segmento de andlisis sobre el posible impacto indirecto que BN-
Desarrollo puede estar produciendo sobre el ingreso de los hogares de los empleados de
las micros y pequefias empresas, clientes de este programa.
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En el quinto capitulo, se discute el futuro del programa BN-Desarrollo, de cara a los

retos y oportunidades que enfrentan tanto las micros y pequeflas empresas costarricenses,
como el propio programa, en un entorno cada vez mas cambiante, caracterizado por la
globalizacidn y la revolucion tecnolégica. Finalmente, en el sexto capitulo, se plantean
algunas consideraciones finales sobre todo el esfuerzo.

Notas

1.

Se entiende por microempresa aquella que emplea menos de 5 empleados y por pequeiia
empresa aquella que emplea entre 6 y 30 empleados.

Segun cifras de la Caja Costarricense del Seguro Social (CCSS), a mayo del 2007 para los
sectores industria, comercio y servicios y a diciembre del 2005 para el sector agropecuario.

En efecto, algunos analistas consideran que esta ultima poblacién bien puede ser mas del
doble de las empresas reportadas por la CCSS, lo que darfa una poblacién de mas de 100,000
micro y pequefias empresas.

Generalmente se acepta que este sector agrupa a las empresas que emplean menos de 100
trabajadores. Si bien existen otros criterios, adicionales a la generacién de empleo, para
clasificar a las empresas segtin tamafio, debido a limitaciones en las fuentes de informacién
esta variable es la més empleada.

Segtn cifras de la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica (PROCOMER).

Existen otros términos que también se utilizan a menudo para referirse a las actividades de
prestacion de servicios financieros a las micros y pequefias empresas, tales como “banca de
desarrollo” y “finanzas populares”. Sin embargo, no todos los programas que se denominan
de esta manera han adoptado tecnologias de crédito apropiadas para este sector, como son
las de microfinanzas, ni todos han logrado superar las dimensiones de represion financiera
que los caracterizaron en el pasado. En dltima instancia, lo que se requiere es una tecnologia
que responda a las caracteristicas sui generis del sector.

Se entiende por microempresas de subsistencia aquellas cuyo principal objetivo es proveer
los medios econdmicos para la satisfaccién de las necesidades mas bdsicas del hogar, en
tanto que las de acumulacién son aquellas que tienen como finalidad la generacién de un
excedente econémico.

Para una amplia discusién sobre este tema en el caso particular de Costa Rica, véase Monge-
Gonzilez y Céspedes (2002), Monge-Gonzalez, Alfaro y Alfaro (2005) y Monge-Gonzélez
y Hewitt (2006).
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Siglas y acronimos

Asodelfi | Asociacion de Desarrollo Econémico Laboral Femenino Integral
BCAC | Banco Crédito Agricola de Cartago
BNCR | Banco Nacional de Costa Rica
BPDC | Banco Popular y de Desarrollo Comunal
CAATEC | Fundacién Comision Asesora en Alta Tecnologfa
CCSS | Caja Costarricense de Seguro Social
CDP | Certificados de Dep6sito a Plazo
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Fodemipyme

Fondo Especial para el Desarrollo de las Micros, Pequefias
y Medianas Empresas

Fundes

Fundacién para el Desarrollo Econémico y Social

IICE | Instituto de Investigaciones en Ciencias Econdmicas
IMAS | Instituto Mixto de Ayuda Social de Costa Rica
ITCR | Instituto Tecnoldgico de Costa Rica
MCO | Minimos Cuadrados Ordinarios
MEIC | Ministerio de Economia, Industria y Comercio de Costa Rica

Mipymes | Micros, Pequefias y Medianas Empresas
Mypes | Micros y Pequefias Empresas
ONG | Organizacién No Gubernamental
PAR | Pago Automadtico de Recibos
PAS | Pago Automadtico de Salarios
PROCOMER | Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica
Pymes | Pequefias y Medianas Empresas
ROA | Rendimiento sobre activos (return on assests)
SUGEF | Superintendencia General de Entidades Financieras
TIC | Tecnologfas de Informacién y Comunicacién







Capitulo |
Demandas financieras
de las micros y pequenas empresas

Gonzalez-Vega (2003) afirma que las micros y pequefias empresas poseen algunas
caracteristicas importantes, en particular, su tendencia a operar en el sector informal
de la economia, incluyendo la falta de separacion de las actividades del hogar y las
de la empresa, la ausencia de registros financieros auditados y de historias de crédito
documentados, la carencia de activos que puedan ser ofrecidos como garantias
tradicionales, la falta de acceso a mecanismos eficaces para mitigar riesgos y el pequefio
tamafio de sus transacciones comerciales y financieras. Estas caracteristicas, unidas a
la gran heterogeneidad de las empresas que operan en este sector, dan origen a desafios
especiales para los intermediarios financieros, los que enfrentan particulares problemas
de informacién y deben atender riesgos distintos a los que estdn acostumbrados
a manejar, a la hora de intentar ofrecerle servicios a este segmento de la poblacién.
Ademds, el pequefio tamaiio de las transacciones, unido a costos fijos que tienden a ser
independientes del monto de cada operacidn, encarecen la atencidn de estos clientes
potenciales. Estas dificultades explican en parte el por qué la banca comercial y estatal
tradicional, las que no conocen bien a esta clientela y no cuentan con una tecnologia
apropiada, no suelen incursionar en el segmento de mercado de las micros y pequeias
empresas. De hecho, a pesar de la pionera experiencia de las Juntas Rurales, Costa Rica
no ha sido una excepcion en este campo, como se vera en las siguientes lineas.

Diversos estudios han puesto de manifiesto el limitado grado de acceso al crédito
bancario de estas empresas en Costa Rica. Como punto de partida, cabe sefialar que,
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basada en una encuesta a 808 micros y pequefias empresas de los sectores de comercio,
industria y servicios de Costa Rica, Villalobos (1996) concluye que el crédito formal
no habia constituido la principal fuente de financiamiento a este tipo de empresas (i.e.
porcentaje de empresas que usan esta fuente) durante la primera parte de la década de los
noventas (Cuadro 1.1). Vale la pena destacar que el crédito comercial, de proveedores
y otras fuentes asociadas a la comercializacion, constituia la fuente de financiamiento
mas importante.

Cuadro 1.1. Costa Rica: Origen del financiamiento para micros y pequeiias
empresas con multiples proveedores de crédito, 1996.
(porcentajes del nimero de empresas que usan cada fuente)

Tipo Ultimos 5 afios Ultimo afio
Formal 10,6 5,8
Informal 8,6 6,3
Crédito comercial 58,7 57,4
Amigos y parientes 10,9 5,9

Fuente: Villalobos (1996).

El anterior resultado es apoyado por los hallazgos de Gutiérrez y Bolafios (1998),
quienes encontraron que el acceso al crédito en el sistema financiero formal para las
micro, pequefias y medianas empresas de Costa Rica es poco significativo, a pesar de que
las mismas absorben una parte importante de la fuerza de trabajo, generan un porcentaje
significativo de la produccion y empiezan a contribuir en el esfuerzo exportador del pais.
Mas atn, sefialan los autores que estas empresas no tienen acceso a recursos del mercado
de capitales, cuyo desarrollo es todavia limitado y concentrado en empresas grandes.

Castillo y Chaves (2001), por su parte, realizaron en el afio 2000 una encuesta a 553
micros, pequefias y medianas (Mipymes) de los sectores de industria, comercio, servicios
y agricultura, ademds de entrevistar a 20 instituciones de apoyo a este tipo de empresas.
De acuerdo con los autores, el 43,8 por ciento de las Mipymes afirma que las condiciones
de acceso al crédito son un obstaculo al desarrollo de su empresa. Asimismo, el 34,4 por
ciento mencion6 que requerian nuevas formas de financiamiento (Cuadro 1.2).
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Cuadro 1.2. Costa Rica: Obstaculos al desarrollo de las Mipymes,
segun opinién de los propios empresarios, 2001.

Obstaculos di?;i:::gf;s
Altas cargas sociales 69,1
Ilegalidad de otras empresas 57,1
Pago de cargas tributarias 52,3
Politicas gubernamentales de apoyo 46,1
Calidad de infraestructura 439
Condiciones de acceso al crédito 43,8
Regulaciones y tramites 37,6
Costo de los servicios ptblicos 34,7
Acceso a nuevas formas de financiamiento 34,4
Barreras a la entrada al mercado 25,2
Politicas privadas de apoyo a las PYMEs* 20,4
Vinculo con grandes empresas 20,2
Consultoria y capacitacion 17,6
Acceso al mercado internacional 16,1
Vinculo con exportaciones 8.3

Fuente: Castillo y Chaves (2001 ).
*PYMESs: pequeiias y medianas empresas

Especificamente, en relacion con el financiamiento, las empresas encuestadas por
Castillo y Chaves mencionan como principales restricciones las siguientes, entre las que
sobresalen elevados costos de transacciones para los deudores:

a)
b)
c)
d)
e)

Ausencia de una clara definicion del sujeto de crédito.
Requisitos y tramites excesivos.

Altos gastos de formalizacion.

Falta de otras modalidades de crédito (v.g. factoreo, leasing).

Tasas de interés altas y plazos restringidos.
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La anterior percepcién de las empresas es compartida por los representantes de
las instituciones de apoyo a las Mipymes entrevistados por los autores. De hecho,
la restriccién que enfrentan las Mipymes costarricenses para su desarrollo que estas
instituciones sefialaron con mayor frecuencia fue la falta de acceso al crédito, ademas
de la carencia de nuevas formas de financiamiento (Cuadro 1.3).

Cuadro 1.3. Costa Rica: Obstaculos al desarrollo de las Mipymes, segtin las
instituciones de apoyo a estas empresas, 2001

Obstaculos dlzolf;e;l::gfss
Acceso al crédito 93
Acceso al mercado internacional 93
Nuevas formas de financiamiento 86
Regulaciones y tramites 66
Infraestructura 66
Relacién con grandes empresas 60
Cargas sociales 60
Ilegalidad 53
Cargas tributarias 53
Vinculacién con exportaciones 53
Barreras a la entrada al mercado interno 46
Consultoria y capacitacién 46
Politicas de organizaciones privadas de apoyo 33
Politicas de Gobierno 33
Costo de los servicios ptblicos 22

Fuente: Castillo y Chaves (2001).

Monge-Naranjo y Hall (2003) estudiaron el acceso al crédito y las restricciones
crediticias que enfrentan las empresas de los sectores de manufactura y servicios en Costa
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Rica, por medio de una encuesta a 355 firmas de diversos tamanos.! La muestra proviene
de la encuesta del Programa de Coyuntura Industrial del Instituto de Investigaciones
en Ciencias Econdémicas (IICE) de la Universidad de Costa Rica, realizada durante el
primer semestre del afio 2001.

De acuerdo con los autores, las empresas mds pequeiias tienen un acceso mds limitado
al crédito bancario formal (bancos publicos y privados y otros intermediarios formales)
que las empresas grandes. De hecho, tal y como se muestra en las columnas 1, 2 y 3 del
Cuadro 1.4, mientras el 67 por ciento del monto del financiamiento externo (con fondos
no propios) de las empresas grandes (aquellas con mas de 20 empleados) proviene del
sistema financiero formal, dicho porcentaje ser reduce al 34 por ciento y 43 por ciento
para el caso de las micros y pequeias empresas costarricenses, respectivamente.’

Cuadro 1.4. Costa Rica: Origen del financiamiento a empresas costarricenses,
segun tamafio, afio 2001

(Cifras en porcentajes)

Numero de empleados
Variable
Menos de 10 | Entre 10 y 20 Mas de 20

Sector bancario 34 43 67

Bancos puiblicos 17 25 20

Bancos privados 4 3 33

Otros formales 13 15 14
Sector informal 17 10 3

Parientes 10 7

Otros informales 6 3 2
Proveedores 49 47 30

Nota: Estas empresas se financian por diversos medios, razon por la cual los porcentajes

no suman el cien por ciento.

Fuente: Monge-Naranjo y Hall (2003).
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Al considerar el nimero de empresas con acceso a determinada fuente, en lugar
del porcentaje representado por el endeudamiento bancario en el financiamiento total
—cuando analizan el acceso al crédito por parte de las empresas segtin tamafio, los autores
encuentran que, en el caso de las microempresas, el grado de acceso al crédito bancario
es ain menor al mostrado por las cifras del Cuadro 1.4. En efecto, segtin se muestra en el
Cuadro 1.5, el acceso al crédito bancario por parte de las empresas costarricenses es mas
frecuente cuanto mds grande es la firma. Asi, mientras el 61 por ciento de las empresas
grandes afirma que contaba con préstamos de bancos ptiblicos y privados, s6lo el 43 por
ciento de las pequeiias y el 28 por ciento de las microempresas manifestaban tener acceso
al crédito del sistema financiero formal en el afio 2001.

Cuadro 1.5. Costa Rica: Proporcién del nimero de empresas con acceso a
diferentes fuentes de crédito, 2001.
(cifras en porcentajes)

Numero de empleados
Variable
Menos de 10 | Entre 10 y 20 Mas de 20
Sector bancario 28,0 43,0 61,0
Bancos puiblicos 14,5 24,7 23,5
Bancos privados 3,8 6,2 36,5
Otros formales 11,9 17,3 18,3
Sector informal 15,7 17,3 7,0
Farientes 8,8 12,3 3,5
Otros informales 6,9 6,2 3,5
Proveedores 42,1 54,3 45,2

Nota: Existen empresas que se financian con diversas fuentes, por lo que los porcentajes
no cierran al 100 por ciento.

Fuente: Monge-Naranjo y Hall (2003).

Al analizar las restricciones crediticias segin el tamafio de la empresa, los resultados
parala muestra de Monge-Naranjo y Hall (2003) sefialan que las empresas costarricenses
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dependen en gran medida del crédito comercial (ya que el crédito de proveedores es
la fuente mas importante) y en alguna medida del crédito informal para financiar sus
operaciones. El menor acceso al crédito bancario se ha visto asi compensado por un
elevado uso del crédito comercial. Aunque la proporciéon de microempresas que usan
esta fuente (42 por ciento) es también menor, la diferencia con las empresas grandes
(45 por ciento) no es tan acentuada.

Existe asi fuerte evidencia de que las micros y pequefias empresas parecieran tener
significativamente menos acceso al crédito bancario que las grandes empresas.® De
hecho, de acuerdo con los dltimos autores, la probabilidad de tener acceso al crédito
formal y la fraccion del crédito bancario como proporcién de la deuda total estdn
principalmente y positivamente afectadas por caracteristicas propias de la firma, tales
como su valor y antigiiedad, el nimero de empleados y si cuenta o no con procedimientos
contables formales. Estas son las caracteristicas de la micro y pequefia empresa que una
tecnologia bancaria tradicional no puede enfrentar con facilidad y para las que han sido
desarrolladas las microfinanzas.

Monge-Naranjo, Cascante y Hall (2001) encuentran que las précticas crediticias
empleadas por los intermediarios financieros formales costarricenses no difieren
significativamente de aquellas que se emplean en otros mercados mds desarrollados.
No obstante, existe, segin los autores, una clara preferencia, en especial de los bancos
estatales, por las hipotecas y garantias prendarias en vez de elementos como la viabilidad
del proyecto u otros criterios, a la hora de evaluar la conveniencia y el riesgo de otorgar
financiamiento a las diferentes empresas. Esta limitante afecta en especial a las micros y
pequeiias empresas, las cuales generalmente no disponen de los activos necesarios para
ofrecer las garantias hipotecarias y prendarias que demandan los bancos.

Para aliviar la anterior restriccion y facilitar el acceso al crédito por parte de las micros
y pequefias empresas, las autoridades costarricenses han intentado sin mucho éxito la
utilizacion de Fondos de Garantias. De hecho, Gutiérrez y Bolafios (1999) analizan los
unicos dos fondos de garantias creados a inicios de los noventas. El primero de estos
fondos se establecié mediante un acuerdo entre FUNDES Costa Rica* y el Gobierno de
la Republica, en marzo de 1995. El segundo se creé mediante dos decretos ejecutivos,
emitidos en marzo de 1996 y noviembre de 1997 (Fondo Nacional de Garantias).
Con base en su analisis, los autores concluyen que ambos fondos fracasaron debido a
problemas relacionados con su disefio e implementacion. Fondos de garantia semejantes
han fracasado, en general, en numerosos paises.
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Mais recientemente, a partir del afio 2002 y mediante creacién por la Ley No. 8262,
Ley de Fortalecimiento de las Pequefias y Medianas Empresas, se crea otro fondo
de garantias en Costa Rica, como parte del Fondo Especial para el Desarrollo de las
Micros, Pequeiias y Medianas Empresas (Fodemipyme), el cual contaba con un capital
de aproximadamente doce mil ochocientos millones de colones a diciembre del afio
2006, administrado por el Banco Popular y de Desarrollo Comunal (BPDC).’

Monge-Gonzélez (2006) encontré que, luego de 18 meses de operacion del Fodemipyme,
se habian otorgado unicamente 75 garantias a Mipymes, todas ellas clientes del propio
BPDC. Adicionalmente, a junio del 2007, los registros del Fodemipyme muestran un total
de 489 avales, concedidos por la suma de tres mil quinientos dieciocho millones de colones
(¢3 518 millones), lo que equivale a poco menos de la tercera parte del capital disponible
del fondo de garantias. Cabe sefialar que del total de avales otorgados, inicamente 2 han
sido concedidos a clientes de otro banco publico diferente al BPDC.°

Conviene hacer cuatro comentarios adicionales sobre la actual operacion del
Fodemipyme. En primer lugar, el 69 por ciento de las empresas beneficiarias son
microempresas, seguidas de las pequefias (24 por ciento) y algunas medianas (7
por ciento). Lo cual pareciera indicar que este mecanismo estd siendo utilizado
principalmente por microempresas, que constituyen el grueso del sector Mipyme de
Costa Rica. Adicionalmente, los sectores productivos mds beneficiados han sido el de
los servicios (51 por ciento) y el comercio (31 por ciento).

Por otra parte, el hecho de que el Fodemipyme sea administrado por un banco publico
que compite en el mismo nicho de mercado que los demds bancos ptiblicos costarricenses
puede estar influyendo para que estos dltimos no soliciten garantias para sus clientes. Lo
anterior se explicaria toda vez que es requerido que la informacién de los clientes que
usen las garantias sea compartida con el Fodemipyme y, en consecuencia, con el BPDC.
Finalmente, el hecho de que ni los bancos privados que operan en Costa Rica ni las
empresas del sector agropecuario costarricense tengan acceso a este fondo de garantias
constituye otra limitante para promover el acceso al crédito para el sector de Mipymes
en el sistema bancario nacional por medio de este mecanismo. Independientemente de
sus ventajas y desventajas, como mecanismos auxiliares, es claro que la creacién de
fondos de garantia no constituye la piedra angular sobre la que se deba hacer descansar
el desarrollo de este segmento del mercado.

A inicios de la Administraciéon Arias Sanchez (2006-2010), las autoridades
costarricenses presentaron ante la Asamblea Legislativa un proyecto de Ley que busca
crear un Sistema de Banca para el Desarrollo.” Mediante este proyecto se pretende,
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entre otras cosas, crear un nuevo fondo de garantias para las Mipymes, asi como
permitir el acceso de las empresas del sector agropecuario y de los bancos privados al
Fodemipyme.® No obstante esta posible mejora en el marco legal vigente, de aprobarse
el nuevo proyecto de ley, no se lograrfa ain independizar al Fodemipyme del BPDC, lo
cual podria inhibir a los bancos privados a participar en dicho fondo de garantias, como
pareciera que ha sido el caso con los bancos publicos hasta ahora.

Una experiencia reciente en el campo de los fondos de garantias ha sido el disefio
e implementacién de un fondo creado por el Instituto Mixto de Ayuda Social (IMAS),
administrado mediante un fideicomiso por el Banco Crédito Agricola de Cartago (BCAC)
y usado por BN-Desarrollo en el BNCR para garantizar parcialmente operaciones
crediticias a personas en estado de extrema pobreza. Si bien este fondo es de reciente
creacidn, su experiencia y resultados futuros brindardn informacién importante para
valorar la solidez de las observaciones realizadas en parrafos anteriores al Fondo de
Garantias administrado por el Banco Popular. Lo anterior, principalmente debido a que
por primera vez un fondo de garantias es creado, administrado y empleado por dos
entidades diferentes, la primera de las cuales (BCAC) no puede otorgar crédito a los
beneficiarios del fondo.

Lizano, Monge-Gonzdlez y Monge-Arifio (2004) encuentran que BN-Desarrollo
representa la mayor fuente de financiamiento en el sistema financiero formal costarricense
para las micros y pequeflas empresas, mediante la modalidad tanto de crédito directo
a estas firmas (downscaling) como del sistema de banca de segundo piso.” A la vez,
Monge-Gonzdlez (2006) encuentra que el financiamiento bancario para las micros y
pequeiias empresas estd siendo otorgado principalmente por los bancos publicos, con
una destacada participacion del Banco Nacional de Costa Rica, mediante su programa
BN-Desarrollo, seguido por el Banco Popular y de Desarrollo Comunal, y una modesta
participacién de intermediarios financieros privados, en especial Financiera Miravalles
y Banco Improsa.

En el mas reciente Estudio sobre el Clima de Inversion de Costa Rica (2007), un
equipo de investigadores del Banco Mundial encontré que, para las micros y pequefias
empresas manufactureras de este pais, el acceso y costo del financiamiento constituye
una de las cinco restricciones mds severas a su capacidad para crecer. De hecho, los
autores encuentran que dicha restriccion fue sefialada como critica por parte del 53 por
ciento de las microempresas y el 49 por ciento de las pequefias empresas encuestadas
durante el afo 2005."°
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Con base en los resultados de una encuesta a una muestra de 304 micros y pequefias
empresas costarricenses a inicios del afio 2007,!! en el presente estudio hemos podido
constatar que el acceso al crédito sigue siendo, en efecto, limitado para muchas de estas
empresas en Costa Rica. Por construccién, la mitad de la muestra (152) estd constituida
por clientes de BN-Desarrollo. No sorprende, entonces, que para la mayoria (71.1 por
ciento) de estas empresas, este programa sea la principal fuente de financiamiento. Sin
embargo, el resto de estas empresas (28,3 por ciento), a pesar de ser clientes del programa,
siguen teniendo sus recursos propios como la fuente principal de financiamiento y s6lo
una empresa tiene por fuente principal a otro banco diferente al Banco Nacional, como
se muestra en el Cuadro 1.6.

El resultado mds interesante surge, en todo caso, de las respuestas de las 152 empresas,
con caracteristicas equivalentes a las primeras, que no son clientes de BN-Desarrollo. Para
este grupo, los fondos propios son la fuente principal de financiamiento en el caso del
95 por ciento de los entrevistados (Véase Cuadro 1.7). Otras fuentes de financiamiento
juegan un papel insignificante. Si se excluye a las fuentes comerciales, no consideradas
en este cuadro, cuando no ha habido acceso al crédito de BN-Desarrollo, una empresa
semejante ha tenido que descansar practicamente en el autofinanciamiento. En muchos
de estos casos, oportunidades productivas interesantes se habran quedado sin emprender
por insuficiencia de los recursos propios y falta de acceso a recursos no propios.

Resalta asi, de manera dramatica, la falta de alternativas que las micros y pequefias
empresas tienen, si no logran el acceso a BN-Desarrollo. Esto sugiere la existencia de un
mercado de crédito para este sector muy fragmentado: la coexistencia de unas empresas
con acceso a una fuente atractiva y de otras totalmente sin acceso. Esta fragmentacion,
a su vez, implica una menor productividad de los recursos que maneja el sector, al no
lograrse una convergencia de las tasas marginales de rendimiento de las actividades
emprendidas (Gonzélez-Vega, 2003).

Como se observa del Cuadro 1.7, los resultados de falta de acceso al crédito formal
por parte de las empresas que no son clientes de BN-Desarrollo no muestran diferencias
significativas por tamafio de empresa o sector de actividad econdmica, lo que permite
afirmar que el problema de acceso al crédito identificado por el Banco Mundial (2007),
para el caso particular de micros y pequefias empresas manufactureras costarricenses,
bien puede ser un problema generalizado y estar sucediendo en otro tipo de empresas,
como las de servicios, comercio o agropecuarias.

El limitado acceso al crédito institucional por parte de las micros y pequeiias
empresas se observa a pesar de que en Costa Rica operan 21 organizaciones dedicadas
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a las microfinanzas, las cuales brindan crédito, capacitacion y asistencia técnica a
Mipymes.'? El alcance de estas organizaciones es limitado, por razones que no ha sido
posible explorar en este trabajo. En efecto, se estima que estas organizaciones atienden
a 18 759 clientes y manejan una cartera crediticia de aproximadamente 26 500 millones
de colones.”® Al analizar estas cifras en detalle, sin embargo, se observa una clara
concentracion de los préstamos en empresas pequeiias y medianas (78 por ciento del
total de la cartera). Por otra parte, existe una importante concentracion en la operacion
de estas organizaciones en el Gran Area Metropolitana de Costa Rica (66 por ciento de
ellas operan en esta region). De hecho, tinicamente 7 de estas organizaciones operan en
zonas fuera del centro del pais, manejando un saldo de cartera de ¢3 141 millones de
colones y atendiendo a una clientela de poco mas de 8 000 clientes.

Ante la pregunta de cudn facil o dificil es conseguir un préstamo bancario en Costa
Rica, un porcentaje significativo de las empresas encuestadas a inicios del afio 2007,
para efectos del presente estudio, manifestaron que la obtencion de crédito es dificil o
muy dificil. Este porcentaje es mayor en el caso de las empresas del grupo control, no
clientes, que en el de las empresas clientes de BN-Desarrollo (65,1 por ciento versus
23,7 por ciento, respectivamente, como se observa en el Cuadro 1.8). Ademads de la
mayor percepcién de dificultad entre las empresas no clientes, dos hechos sobresalen.
Por un lado, no todas las empresas que no son clientes piensan que seria dificil acceder
a un préstamo, lo que sugiere que hay consideraciones de (falta de) demanda que, en
algunos casos, explican la falta de uso del crédito. Por otro lado, casi una cuarta parte
de los clientes de BN-Desarrollo siguen pensando que es dificil obtener un préstamo.
Esto debe hacer reflexionar al BNCR sobre las razones que explican esta percepcion y
la manera de mejorar la valoracion por parte del cliente.

En efecto, al explorarse las razones por las cuales estas empresas seflalan que existe
una seria dificultad para obtener préstamos en el sistema bancario costarricense, se tiene
que las principales son, en orden de importancia: el exceso de requisitos (64 por ciento
entre los clientes de BN-Desarrollo y 68 por ciento entre los no clientes), la exigencia
de garantias (44 por ciento entre los clientes y 33 por ciento entre los no clientes) y la
solicitud de contar con fiadores (8 por ciento entre los clientes y 18 por ciento entre los no
clientes). Vale la pena notar que los clientes estdn mas al tanto de la exigencia en cuanto
a las garantias que los no clientes (probablemente, por falta de informacién por parte de
estos ultimos). Sorprende, también, que los clientes siguen teniendo la percepcién de
que los requisitos son excesivos, casi en una proporcion igual a la correspondiente a los
no clientes. Esta percepcion se acentia cuando se incluye la determinacién del monto
de ventas entre los requisitos. En contraste, el nivel de las tasas de interés no parece ser
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una preocupacién especial, entre clientes y no clientes, cuyas respuestas sugieren que
lo que valoran es la agilidad en el procedimiento y el establecimiento de requisitos de

cumplimiento a su alcance.

Cuadro 1.8. Costa Rica: Principales problemas que enfrentan las micros
y pequefias empresas costarricenses al solicitar crédito en el sistema
financiero formal, para una muestra de clientes de BN-Desarrollo y de

empresas similares no clientes, 2007.
(cifras en porcentajes).

Tipo
Razones
BND Control

Acceso al crédito es muy dificil o dificil 23,7 65,1

Razones
Muchos requisitos 63,9 67,7
Si no tienen buena garantia no prestan 44.4 33,3
Piden fiadores 8,3 18,2
Tasas de interes altos 5,6 7,1
Otros 8.3 3,0
Piden monto de ventas para calificar 8,3 0,0
Ns/Nr 0,0 2,0

BND = clientes del programa BN-Desarrollo del Banco Nacional de Costa Rica.

Control = empresas con caracteristicas similares a las de los clientes de BN-Desarrollo,

pero no son clientes de este programa.

Fuente: Elaboracion propia con base en una encuesta a micros y pequenias empresas.

Si se toma en cuenta el gran niimero de micros y pequefias empresas costarricenses,
formales e informales!¥, pareciera que, a pesar de los valiosos esfuerzos de las
organizaciones de microfinanzas y de BN-Desarrollo, principalmente, estos resultan
aun insuficientes para garantizarle a buena parte de estas empresas el acceso al crédito

en el sistema financiero formal.
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Ante este panorama, cobra vigencia la tesis de Marulanda (2006), en el sentido de que
si bien los esfuerzos de downscaling por parte de algunos bancos tradicionales pueden
incrementar la oferta de productos financieros y reducir los costos de intermediacion a
las Mipymes, el persuadir a las instituciones financieras formales a participar en este
nicho de mercado es indudablemente el mayor reto que enfrentard la industria de las
microfinanzas en los afios venideros en América Latina.

Debido a lo anterior y, con el propdsito de promover una mayor participacién del
Banco Nacional y de otros intermediarios financieros formales en el nicho de mercado
de las Mipymes costarricenses, se procede a analizar en este libro el desempefio del
programa BN-Desarrollo asi como el impacto socio-econdmico de este programa sobre
sus clientes y los hogares de los empleados que trabajan en estas empresas. Estas tareas
se abordan en los capitulos 3 y 4 del presente libro, luego de una discusion sobre el
origen y las caracteristicas de BN-Desarrollo, en el siguiente capitulo.

Notas

1. Eneste apartado se comentan tinicamente los resultados relativos al crédito otorgado a firmas
ya establecidas, el cual se utiliza principalmente para capital de trabajo e inversiones.

2. Cabe destacar que la clasificacién utilizada por los autores difiere de la clasificacion
oficial para micro, pequefias y medianas empresas del Ministerio de Economia, Industria y
Comercio de Costa Rica (MEIC). No obstante, para fines ilustrativos del presente trabajo,
las clasificaciones que los autores emplean no son significativamente diferentes de los
estandares internacionales.

3. Cabe sefialar que el acceso “observado” es siempre resultado tanto de la demanda como
de la oferta. Es razonable el supuesto de que la principal razén de estas diferencias son
dificultades de demanda, aunque en principio es posible pensar que también hay diferencias
de demanda segtn el tamafio de las empresas.

4. FUNDES Costa Rica es una ONG que forma parte de la red de la Fundacién para el
Desarrollo Econémico y Social (FUNDES-RE) de Suiza.

5. Segtn cifras oficiales del Fodemipyme, aproximadamente veinticuatro punto siete millones
de délares de los Estados Unidos (i.e. US$ 24,7 millones).

6. En efecto, dos clientes del Banco Crédito Agricola de Cartago han recibido avales del
Fodemipyme.
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11.

12.
13.

14.

Véase Ley del Sistema de Banca para el Desarrollo, Expediente 16,526, del 30 de abril del
2007.

Véase la reforma a los incisos a. y c. del articulo 8 de la Ley 8262, planteada en el articulo
42. del Capitulo VII “Reformas a otras leyes” del Proyecto de Ley del Sistema de Banca
para el Desarrollo.

A finales del afio 2006 este programa contaba con mas de 26,500 clientes, la mayoria de
ellos micros y pequefias empresas.

. Véase Figura 2.10 del Costa Rica Investment Climate Assessment, Reporte No. 35424-CR,

del Banco Mundial, Febrero 6, 2007.

Cabe destacar que el 90 por ciento de las empresas incluidas en la muestra son microempresas
y sélo un 10 por ciento pequefias empresas. Para una descripcion detallada de la seleccion y
caracteristicas de esta muestra véase el Anexo A del presente libro.

Véase El Financiero, Afio 12, No. 625 16-22 de julio del 2007 (www.elfinanciero.com).

Aproximadamente US$ 51,4 millones de ddlares para todo el conjunto, equivalentes a la
cartera de una sola entidad de microfinanzas de mediana a grande en algunos otros paises de
América Latina. La cartera de entidades asociadas a REDIMIF en Guatemala es dos veces
estos montos y en Nicaragua tres veces.

Algunos analistas consideran que dicho nimero bien puede alcanzar la suma de cien mil
establecimientos dedicados a muy diversas actividades productivas.






Capitulo 2

Origen y caracteristicas
de BN-Desarrollo !

Existen diversas razones por las cuales la banca tradicional ha comenzado a participar
en el negocio de las microfinanzas. De acuerdo con Young y Drake (2005) y Westley
(20006), entre estas razones sobresalen: el aumento de la competencia en los mercados
tradicionales?, el reclamo de los accionistas por mayores ganancias, la existencia de un
amplio mercado ain no atendido, la biisqueda de mejor diversificacién del riesgo, la
experiencia acumulada en el otorgamiento del crédito a consumidores, la disponibilidad
de asistencia técnica gratuita o barata proveniente de donantes internacionales, los
requerimientos de la responsabilidad social e imagen, el mandato de gobiernos a
bancos publicos y la existencia de capacidad ociosa. De todas estas razones, Marulanda
(2006) sefiala que tres son las que mds han influenciado la participacién de los bancos
comerciales tradicionales en el campo de las microfinanzas en América Latina, siendo
la mds importante de ellas la existencia de un nicho de mercado rentable, seguido
por la diversificacién de productos y mercados y, en menor grado de importancia, el
cumplimiento de una funcién social.

Entre los ejemplos mds recientes de la participaciéon de bancos comerciales en
actividades de microfinanzas en la region, cabe mencionar al Banco de Pichincha en
Ecuador, el Banco Agricola en EI Salvador, el Banco del Estado en Chile, el Banco do
Nordeste en Brasil, el Banco de Crédito en Perd, BanGente y BanNorte en México y el
Banco Caja Social en Colombia. Estos se suman a organizaciones de microfinanzas que
han llegado a ser bancos comerciales, como BancoSol y Banco Los Andes en Bolivia,
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MiBanco en Perd, y los Banco ProCredit en El Salvador, Ecuador y Nicaragua. A pesar
de estos casos exitosos de microfinanzas en América Latina, Marulanda (2006) sefala
que el reto de las microfinanzas en esta region, para los préximos afios, consiste en
poder canalizar depdsitos del publico hacia las micros y pequefias empresas por medio
del sistema financiero formal. Un reto al cual no escapa Costa Rica, de acuerdo con la
discusién del capitulo 1 de este libro.

Siendo concientes de que la tecnologia bancaria tradicional no es apropiada para
participar en las microfinanzas®, los bancos comerciales han utilizado varios modelos
de organizacién, dependiendo del tamafio del banco y de su compromiso social con
los pobres, para lograr incorporar las innovaciones en tecnologia de crédito necesarias
de maneras que sean compatibles con el disefio institucional que se adopta para su
implementacién. Asi, algunos bancos han creado nuevas divisiones dentro de su
propia estructura organizacional, otros han establecido subsidiarias para atender a
los microempresarios, algunos han integrado sus operaciones de microfinanzas con
las del propio banco y otros han formado alianzas estratégicas con organizaciones no
gubernamentales (ONG). Todo lo cual implica poner a coexistir dos culturas de crédito
diferentes en una misma entidad: la cultura corporativa de la banca tradicional y la cultura
de las microfinanzas. En general, a esta nueva forma de ofrecer préstamos y servicios
financieros a las micros y pequefias empresas por parte de los bancos comerciales, se le
conoce con el nombre de downscaling.

Para implementar un sistema eficiente de downscaling, los bancos cuentan con dos
posibles procedimientos, los cuales pueden ser incluso complementarios: el primero se
refiere a la prestacion directa de servicios financieros por parte del banco a su nueva
clientela, en tanto que el segundo se refiere a la contratacion para la prestacion de este
tipo de servicios a otra entidad (i.e., operar como banca de segundo piso), de manera tal
que la entidad contratada es la que brinda los servicios financieros —principalmente el
crédito— a las micros y pequefias empresas (Isern y Porteous, 2005; Westley, 2006). Tal
y como se muestra a continuacién, el Banco Nacional de Costa Rica (BNCR) ha hecho
confluir ambos procedimientos en su actual programa de servicios financieros para el
desarrollo (BN-Desarrollo), concentrando su atencién principalmente en la atencién
directa a las microempresas.*
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Origen de BN-Desarrollo

El antecedente inmediato de BN-Desarrollo es el Programa de Financiamiento a la
Micro y Pequefia Empresa (Mypes) del Banco Nacional de Costa Rica, creado en el ailo
1999. El objetivo del BNCR al crear este programa fue integrar un sistema sostenible
de servicios financieros para micros y pequeias empresas, las cuales no eran atendidas
por el sistema financiero formal, total o parcialmente, incluyéndose no sélo el crédito,
sino otros servicios bancarios, tales como la captacion del ahorro mediante servicios de
depdsito y el uso de la banca electrénica.

Luego de iniciar el programa en 20 oficinas, ya para el afio 2001 éste se habia
extendido a 100 oficinas del BNCR y contaba con 106 ejecutivos. Fue en ese afio cuando
se decidié incorporar al programa la mediana empresa, por lo cual pasé a llamarse
“Programa de Financiamiento a la Micro, Pequena y Mediana Empresa (Mipymes)”.’
Entre 1999 y 2001, el programa concret6 un total de 8 419 préstamos, a través de los
cuales se otorgaron mds de 19 000 millones de colones, para un promedio superior
a los 2.25 millones de colones por operacién.® El 65 por ciento del nimero de esos
préstamos fue concedido a microempresas, en tanto que el 22 por ciento correspondié a
pequefias y sélo el 13 por ciento a medianas empresas. Hayden (2002) sefiala como uno
de los resultados mds importantes del Programa de Financiamiento a las Mipymes la
“alfabetizacion financiera”, la cual consiste en facilitar al segmento meta del mercado el
acceso a los diversos servicios financieros que ofrece un intermediario financiero formal
a sus clientes tradicionales.

El Programa de Financiamiento a las Mipymes del BNCR recogié las lecciones
aprendidas en el sector agropecuario, por medio de la experiencia de las Juntas
Rurales de Crédito’, y ha intentado incorporar una tecnologia de crédito acorde con la
experiencia internacional en el campo de las microfinanzas y la realidad de las Mipymes
costarricenses (Lizano, Monge-Gonzélez y Monge-Ariiio, 2004).

El 19 de enero de 1999, mediante la Directriz-015, el Poder Ejecutivo de la
Administracion Rodriguez-Echeverria (1998-2002) instruye a los bancos del Estado
para que éstos pongan un mayor énfasis en la provisién de servicios financieros a las
Mipymes, en su calidad de motores del desarrollo y de la democratizacion de la economia
costarricense. El articulo primero de la directriz deja plasmado el interés del Poder
Ejecutivo por el fortalecimiento de los programas de financiamiento a las Mipymes, a
la vez que les recuerda a los Bancos Estatales la necesidad de mantener pardmetros de
eficiencia y calidad en el servicio asi como del resguardo de su patrimonio.
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La directriz coincide precisamente con los elementos esenciales de BN-Desarrollo:
financiamiento a Mipymes, eficiencia y calidad en el servicio, que se refleja claramente
en el enfoque de tasas de interés sin subsidio y en el cobro de los diferentes servicios que
brinde para no poner en peligro la sustentabilidad financiera del programa. Ademads, la
Directriz-015 se convierte en un elemento externo importante como apoyo al BNCR, al
fortalecer el entorno y las condiciones proclives al reforzamiento de BN-Desarrollo. A
la vez, refleja el interés de las autoridades gubernamentales por la provision de servicios
financieros para el desarrollo de las micros y pequefias empresas.

La directriz gener6 un marco de referencia que facilité el surgimiento de BN-
Desarrollo y le imprimi6 a dicha misién un cierto caracter de obligatoriedad, al establecer
en su articulo cuarto que “los bancos comerciales del Estado presentardn cada semestre
un informe al Consejo de Gobierno detallando el avance en el cumplimiento de los
puntos establecidos en los articulos 1, 2 y 3 de la presente directriz.” Tal disposicién
convirti6 a los programas de banca de desarrollo en un objetivo de interés nacional.

Como consolidacién definitiva del Programa de Financiamiento a las Mipymes, la
Junta Directiva General del BNCR acordé el 27 de junio del 2000, en el articulo 14
del Acta de la sesién No. 11.039, la creacién de la dependencia BN-Desarrollo, como
una ventanilla especial de banca de desarrollo, el cual consolidaba el Departamento
de Crédito Rural (a cargo del programa de Juntas Rurales de Crédito) y el Programa
de Financiamiento a las Mipymes. En el segundo semestre del 2000 se procedié a la
separacion contable del Programa de Financiamiento a las Mipymes del Departamento
Comercial y a su unificacién con el Departamento de Crédito Rural, a efecto de iniciar
la operacion formal de BN-Desarrollo en enero del 2001.

Mision, vision estratégica y objetivos de BN-Desarrollo

De acuerdo con Hayden (2002), BN-Desarrollo tiene como misién fortalecer las
actividades de las micro, pequefias y medianas empresas y las Juntas Rurales de Crédito?,
mediante programas de servicios financieros, en los sectores agropecuario, comercio,
industria, servicios y turismo. De esa manera, se pretendia estimular la produccién
nacional gracias a la oferta de servicios financieros integrales que garantizan soluciones
a los clientes.

La vision de BN-Desarrollo consiste en consolidarse como una organizacion
sostenible, rentable y eficiente que, manteniendo una cartera sana y utilizando
mecanismos innovadores, orienta sus esfuerzos a canalizar oportuna y eficientemente
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créditos y servicios referidos a empresarios con capacidad y potencialidad para lograr
mayores niveles de eficiencia y competitividad.

Los objetivos fundamentales de BN-Desarrollo pueden resumirse de la siguiente
9.
manera’:

Atender las necesidades de capital que demandan la creacién, expansion y
transformacién de las micro, pequeflas y medianas empresas.

Fomentar una cultura empresarial independiente de los subsidios y dirigida a
elevar la eficiencia, productividad y competitividad, mediante acciones de asesoria
administrativa y capacitacion.

Complementar el otorgamiento de créditos con servicios financieros, es decir
promover la “alfabetizacion financiera”.

Poner énfasis en las politicas globales de servicios financieros a los sectores y
segmentos de la poblacién de menor desarrollo relativo, tales como las micros
y pequefias empresas urbanas y rurales, sin distincién de género y en todos los
sectores productivos del pafs.

Dinamizar los servicios financieros globales para las Mipymes, propiciando
la innovacién y orientdndolas a generar productos y servicios con mayor valor
agregado y nivel de competitividad.

Mantener niveles de eficiencia y rentabilidad que hagan sostenible la actividad.

Propiciar el traslado paulatino de las Mipymes del sector informal de la economia
al formal.

Caracteristicas de BN-Desarrollo

Las dos caracteristicas principales de BN-Desarrollo son su conformacién y su
tecnologia de crédito. BN-Desarrollo es un programa que comprende cinco sub-
programas: Juntas Rurales de Crédito; Programa de Financiamiento a la Micro,
Pequefia y Mediana Empresa; Banca de Segundo Piso; Programas Especiales y Alianzas
Estratégicas.'’ La Banca de Segundo Piso comprende los préstamos que el BNCR otorga
a otras personas juridicas intermediarias de recursos financieros para canalizarlos a sus
clientes. Esta cartera representa el 15 por ciento de la cartera total de BN-Desarrollo,
segin los registros del BNCR a diciembre del afio 2006.
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En adicioén a su cartera de Juntas Rurales, BN-Desarrollo ha apostado por la atencién
de sectores que no son atendidos por los intermediarios financieros tradicionales, los
cuales requieren una oferta de servicios ajustada a las caracteristicas de su negocio.
El otro aspecto relevante de BN-Desarrollo es la tecnologia de crédito que emplea y
que en buena medida ha sido “heredada” de su antecesor inmediato, el Programa de
Financiamiento a las Mipymes.

La tecnologia de crédito de BN-Desarrollo se basa en el concepto de atencion
personalizada al cliente en las instalaciones de la propia empresa, para facilitar asi el
conocimiento directo de la actividad productiva, la empresa, el cliente, la eficiencia y
rentabilidad del negocio. De hecho, durante el afio 2007, mds de 180 ejecutivos visitaban
diariamente a micros y pequefias empresas en todo el territorio costarricense. Si bien la
tecnologia crediticia de BN-Desarrollo busca hacer menos indispensable el uso de las
garantias prendarias tradicionales, tratando de otorgar mas importancia a la informacion
disponible sobre la capacidad y voluntad de pago del cliente, que a la posesion de activos
fisicos reales, la realidad es que aun se depende mucho de este tipo de garantias para el
otorgamiento de un crédito, tal como se discutié en el capitulo 1.

Otro elemento importante de la tecnologia crediticia utilizada por BN-Desarrollo
consiste en el ofrecimiento de un conjunto de servicios financieros y no financieros
complementarios al crédito, cuyo propdsito es incrementar la competitividad y rentabilidad
de sus clientes y aumentar la probabilidad de recuperacion de los préstamos concedidos.

En esencia, el BNCR ha desarrollado un programa de servicios financieros para las
Mipymes (BN-Desarrollo) dentro de su propia estructura, logrando con ello obtener
varios beneficios, entre los que destacan la reduccidn de costos en sus operaciones, la
facil interaccion de su equipo de funcionarios con otros empleados del banco y el mejor
manejo del control de riesgo para su cartera de clientes.

Servicios financieros complementarios
al crédito en BN-Desarrollo

El concepto de banca de desarrollo hacia el cual estd orientado BN-Desarrollo
implica no sélo brindarles a las micro, pequefias y medianas empresas acceso al crédito,
sino ademds ofrecerles un portafolio de servicios complementarios que les permita
incrementar su competitividad y rentabilidad. El hecho de que BN-Desarrollo sea un
departamento del BNCR facilita la provision de dichos servicios, toda vez que existen
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importantes economias de escala y de ambito que hacen que el costo marginal para
BN-Desarrollo de ofrecer a sus clientes los servicios financieros complementarios sea
relativamente bajo. Entre los principales servicios financieros complementarios que
BN-Desarrollo pone a disposicion de sus clientes, se pueden citar:

Cuentas corrientes o de ahorro a la vista: evitan los costos y el riesgo asociados
al manejo del flujo de caja de la empresa en efectivo, a la vez que generan un
rendimiento minimo que permite reducir la erosiéon del poder adquisitivo del
dinero causada por la inflacion.

Tarjeta de crédito: reduce los costos administrativos de las compras a proveedores
(tales como los asociados a la emisién de cheques) y los riesgos asociados a
mantener efectivo en caja.

Planes de pensiones: ofrecen un incentivo laboral a los empleados, que les brinda
seguridad para su futuro y por ende deberia inducirlos a elevar su productividad.

Seguros: permiten a la empresa trasladar los riesgos hacia otro agente econémico,
brindandole asi mayor estabilidad y eficiencia a su operacion.

Certificados de Depésito a Plazo (CDP): evitan la erosion del capital financiero
de la empresa debido a la inflacién y generan un rendimiento adicional en términos
reales que hace crecer el valor de dicho capital.

Pago Automatico de Recibos (PAR): reduce los costos de operacion de la empresa
al debitar automdticamente de sus cuentas el importe correspondiente al pago de
servicios como energia eléctrica, teléfono, servicios municipales, entre otros.

Fondos de Inversion: brindan a la empresa un mayor grado de liquidez que los
CDP en la administracién de su capital financiero, sin dejar de resguardarlo de los
efectos negativos de la inflacién.

Cajeros automaticos: reducen los costos de transaccion de la empresa, al permitir la
realizacion de transferencias, depdsitos y retiros en forma electrénica, con el simple
uso de una tarjeta de banda magnética y una clave (PIN) de acceso al sistema.

Pago automatico de Salarios (PAS): reducen significativamente los costos del
pago de la planilla (como los asociados a la emisién de cheques, por ejemplo), al
debitar de las cuentas de la empresa los salarios de los trabajadores y acreditarlos
automdticamente en las cuentas de estos. Ademds, favorece el proceso de
alfabetizacién bancaria (uso de servicios bancarios) del duefio de la empresa y
de sus trabajadores.
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Banca electroénica: reduce sustancialmente los costos de transaccion de la empresa
al permitirle la administracién completa de sus cuentas bancarias, la realizacion de
pagos a proveedores y a una gran variedad de servicios publicos, por medio de la
Internet o el teléfono. Mds importante atn, este servicio constituye una importante
herramienta para promover la transicion exitosa de las micros y pequefias empresas
costarricenses hacia una economia basada en el conocimiento.

Orientacion al desarrollo: servicios no financieros

BN-Desarrollo no brinda directamente a sus clientes servicios no financieros —tales
como capacitacion en temas de gestion empresarial y asesoria técnica— sino que lo hace
por medio de asociacidn con otras instituciones especializadas en estos temas. Lo anterior
es importante, toda vez que es bien sabido que las micros y pequefias empresas tienen
por lo general una escala de planta reducida, lo que les impide cubrir el costo econémico
asociado a la adquisicion de tales servicios y hace que suelan carecer de ellos. En virtud
de esto, BN-Desarrollo ofrece a sus clientes una serie de facilidades para el acceso a
dichos servicios, sin que ello signifique un costo adicional importante para los clientes
(i.e., utiliza una estrategia que facilita el acceso a la asesoria técnica y la capacitacion
a un costo moderado, cubierto por medio de una pequeiia fracciéon de la tasa de interés
que BN-Desarrollo cobra en sus operaciones crediticias). Dicha estrategia se basa en el
aprovechamiento de convenios suscritos con diferentes entidades publicas y privadas,
entre las que cabe citar al Instituto Nacional de Aprendizaje, la Universidad Nacional, la
Universidad de Costa Rica, la Universidad Estatal a Distancia, el Instituto Tecnolégico
de Costa Rica, la Universidad Cat6lica, la Asociacién de Desarrollo Econdmico Laboral
Femenino Integral (Asodelfi), la Promotora de Comercio Exterior (Procomer) y Fundes.
Ademads, BN-Desarrollo ha promovido el encadenamiento entre empresas de diversos
tamafios para estimular la proyeccion comercial de las mds pequeias.

El mecanismo anterior tiene dos virtudes importantes. La primera se refiere a que la
capacitacion y la asesoria de las empresas son ligeramente subsidiadas por BN-Desarrollo.
La segunda ventaja es que, al ser los mismos clientes de BN-Desarrollo quienes pagan la
mayor parte de los servicios de capacitacion y asesoria que reciben, se elimina el riesgo
moral de no emplear adecuadamente estos servicios.

En sintesis, en adicién a la prestacion de servicios financieros de diversa indole,
incluyendo el crédito, el programa BN-Desarrollo se ha constituido en un promotor
de servicios no financieros complementarios para las micros y pequefias empresas
costarricenses, los cuales buscan, no sélo mejorar su productividad, sino principalmente
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hacerlas mejores clientes del programa (mds solventes econdmicamente). En los siguientes
capitulos, se evalda hasta qué punto BN-Desarrollo ha logrado alcanzar los objetivos
antes planteados, a la vez que se identifican los retos que ain enfrenta este programa para
constituirse en uno de los mds exitosos de su tipo en América Latina.

Notas

1. Este capitulo estd basado ampliamente en el trabajo de Monge-Gonzélez (2006).

2. El creciente nimero de intermediarios que brindan atencién a las grandes compafiias, a
medianas empresas y a consumidores, ha incentivado a los bancos a la bisqueda de nuevos
mercados meta.

3. En particular, los programas de microfinanzas tienen una estructura salarial, un sistema de
remuneracién, un manejo de portafolio y un mecanismo de recuperacién de créditos bastante
diferentes a los de la banca tradicional.

4. De hecho, este sector agrupa al 81.3 por ciento de los clientes de la cartera de BN-
Desarrollo.

5. Para mayor detalle sobre esta transicion, véase Hayden (2002).

6. Aproximadamente US$6.842.

7. Un programa creado en la Administraciéon del Presidente Alfredo Gonzdlez Flores, a
inicios del siglo XX, para facilitar el acceso al crédito a las micros y pequefas empresas
costarricenses del sector agropecuario.

8. Constituido principalmente por créditos a microempresarios del sector agropecuario
costarricense.

9. Hayden, Op.cit.

10. Para mayor detalle sobre estas alianzas, véase Lizano, Monge-Gonzdlez y Monge-Arifio

(2004).






Capitulo 3
Desempeno de BN-Desarrollo

En el presente capitulo se inicia el andlisis sobre el desempefio e impacto de BN-
Desarrollo, utilizando informacién detallada de los registros de la cartera de este programa
asi como de una muestra de micros y pequefias empresas clientes, encuestadas durante
el primer semestre del afio 2007. El marco metodolégico empleado para llevar a cabo el
andlisis del programa BN-Desarrollo sigue las lineas metodoldgicas descritas por Yaron
(1994) y Gonzélez-Vega (2002). En sintesis, se analizan los tres aspectos fundamentales
que debe cumplir todo programa de politica econémica para ser exitoso, a saber: cobertura,
sostenibilidad e impacto. De estos tres aspectos, los relacionados con la cobertura de
la cartera de BN-Desarrollo, asi como con la rentabilidad de este programa (que tan
sostenible es en el tiempo), se discuten en el presente capitulo, mientras que en el capitulo
4 se aborda la discusion sobre el impacto socioeconémico de BN-Desarrollo.

3.1 Cobertura

El andlisis de la cobertura del programa BN-Desarrollo se lleva a cabo mediante el
estudio de seis topicos, a saber, la amplitud de la cobertura del programa, la profundidad de
lacobertura, en el tanto en que responde a demandas financieras de sectores anteriormente
no atendidos por el sistema financiero formal costarricense, el costo con que se brindan
los servicios financieros, la calidad de los servicios financieros brindados, la variedad
de servicios financieros que ofrece y la duracion de la relacion de los clientes con BN-
Desarrollo. En la presentacién de indicadores sobre estas dimensiones de la cobertura,
se sigue el esquema propuesto por Gonzalez-Vega y Villafani-Ibarnegaray (2007).
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3.1.1 Amplitud de la cobertura

La amplitud del programa BN-Desarrollo del Banco Nacional de Costa Rica se
puede analizar mediante la evolucién del nimero de clientes atendidos a lo largo de la
existencia del programa. Los datos del Cuadro 3.1 muestran un crecimiento sostenido
en el numero total de clientes atendidos por BN-Desarrollo desde el afio 1999 hasta el
afio 2006.! En este sentido, se puede afirmar que BN-Desarrollo ha ampliado su base de
clientes y ha mantenido una tendencia creciente en la amplitud de su cobertura, al casi
triplicar en un plazo de siete afios el nimero total de clientes, pasando de 10 394 clientes
en 1999 a poco menos de 27 000 al final del ano 2006.> La cantidad de clientes activos
de BN-Desarrollo se compara muy bien en términos relativos con la cartera promedio
de clientes activos de programas de microfinanzas jovenes alrededor del mundo
(10 171), no asi en el caso de bancos comerciales dedicados a las microfinanzas mediante
la modalidad de downscaling (43 564) o de intermediarios financieros grandes que
atienden este tipo de segmento de mercado en América Latina y el Caribe (34 071).}

Cuadro 3.1. Costa Rica: Evolucion del numero de clientes de BN-Desarrollo,

1999-2006.
Afio Nl’ll.nero de N}'lmer.o de Cli.entes. por
clientes ejecutivos ejecutivo
1999 10 394 39 267
2000 13 960 46 303
2001 15 694 100 157
2002 18 443 105 176
2003 20235 110 184
2004 21456 129 166
2005 23 494 171 137
2006 26 783 174 154

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica

Este crecimiento en la cartera de clientes ha estado asociado también a un crecimiento
en el nimero de ejecutivos que visitan a los clientes de BN-Desarrollo en sus lugares de
trabajo. Lo anterior, como parte de la tecnologia diferenciada de servicios financieros que
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brinda este programa, principalmente a las micros y pequefias empresas costarricenses.*
Asociado a este resultado, es interesante resaltar que, de acuerdo con la Gltima columna
del Cuadro 3.1, existe una relacién decreciente en el nimero de clientes por ejecutivo
atendidos mediante el programa BN-Desarrollo. Esta disminucién en la productividad de
los ejecutivos deberia de llamar la atencién de las autoridades del Banco Nacional, toda
vez que contrasta con los estandares de la industria a nivel mundial. En efecto, mientras
BN-Desarrollo muestra una razén de 154 clientes por cada ejecutivo, el estdndar en
programas de microfinanzas jovenes es de 219, en bancos que trabajan bajo la modalidad
de downscaling es de 238 y en intermediarios financieros grandes en América Latina de
287 clientes por ejecutivo.’

Al analizar en detalle la cartera de clientes de BN-Desarrollo, segiin tamaiio de la
empresa atendida, los registros del Banco Nacional muestran que para el afo 2006 la
gran mayoria de estas firmas son microempresas (81,3 por ciento), seguidas por las
pequefias empresas (7,7 por ciento). Ademads, al analizarse la cartera de BN-Desarrollo
seglin actividad econdémica del cliente, es interesante sefialar que mientras en sus
inicios (1999) este programa atendia exclusivamente a microempresas agropecuarias
(antiguo programa de Juntas Rurales), ya para el afio 2006, las empresas del sector
terciario (comercio y servicios) pasan a constituirse en su principal nicho de mercado,
al representar el 60 por ciento de los clientes de este programa (Cuadro 3.2). Més atn,
se observa también que el nimero de clientes de BN-Desarrollo pertenecientes al sector
agropecuario ha venido disminuyendo en términos absolutos, entre 1999 y 2006, debido
a la trasformacién estructural de la economia y no a que BN-Desarrollo haya perdido
interés en este sector, tal y como se discute més adelante.

Dos comentarios son importantes llegados a este punto. Primero, la mayor
concentracion de clientes de BN-Desarrollo en el sector terciario es consistente con
la importancia relativa de este grupo de empresas dentro de la poblacién de Mipymes
costarricenses (aproximadamente un 78 por ciento, tal y como se citara en la introduccion
de este libro). Segundo, si bien pareciera que en el programa BN-Desarrollo las empresas
del sector agropecuario no s6lo estan perdiendo importancia relativa, sino que su nimero
estd disminuyendo con el transcurrir de los afos, la verdad es que algunas de estas
empresas han diversificado sus actividades al incursionar en actividades eco-turisticas,
lo cual ha obligado a BN-Desarrollo a tener que recalificar los nuevos préstamos de
estos clientes en el segmento de servicios.® Lamentablemente, la informacion disponible
no permite analizar en detalle esta tltima situacion, para cuantificar el nimero de casos
en que empresas agropecuarias han tenido que ser recalificadas hacia el sector servicios,
dentro de la cartera de BN-Desarrollo, entre 1999 y 2006.
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Cuadro 3.2. Costa Rica: Composicién del nimero de clientes de BN-Desarrollo,
por tamafio de empresa y actividad econémica, 1999 y 2006.

Categorias ARos
1999 2006
Absolutos % Absolutos %
Tamafio de empresa
Micro 10 394 100 21775 81.3
Pequefia -- 2062 7.7
Mediana -- 482 1.8
Segundo piso y especial -- 2 464 9.2
Actividad econémica
Agricultura y Ganaderia 10 394 100 7 847 29.3
Industria -- 2036 7.6
Comercio y servicios -- 16 070 60.0
Otros -- 830 3.1

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica

Al analizar el comportamiento de los saldos de la cartera de crédito de BN-Desarrollo,
se confirma un positivo desempefio de este programa desde la 6ptica de un aumento
significativo en la amplitud de su cobertura. De hecho, tal y como se muestra en el
Grifico 3.1, la cartera de crédito de BN-Desarrollo ha crecido en forma apreciable desde
su creacion, al pasar de 13 249 millones de colones (i.e., US$ 46,4 millones) en 1999
a 198 831 millones de colones (i.e., US$ 388, 9 millones) en 2006, mostrando una tasa
de crecimiento anual, en términos reales, del 32,6 por ciento.” El tamafio de la cartera
de BN-Desarrollo contrasta positivamente con el tamafio promedio de las carteras de
microfinanzas en programas jovenes (US$ 5,1 millones) en el mundo, de bancos que
trabajan bajo la modalidad de downscaling (US$ 61,8) y de intermediarios financieros
grandes en América Latina (US$ 58,5).8

Tal y como se observa en el grafico 3.1, el crecimiento de esta cartera se presenta en todos
los segmentos de empresas clientes, pero en forma mas significativa, en el segmento de
banca a microempresa y pequefias empresas, las cuales ocupan el primero y segundo lugar
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dentro de la cartera de este programa en el aflo 2006, respectivamente. Cabe sefialar que
siendo la cartera de segundo piso de BN-Desarrollo una cartera de clientes de cooperativas,
muchos de cuyos miembros son micros y pequefias empresas, se puede concluir que BN-
Desarrollo sigue siendo un programa que atiende necesidades financieras en especial para
el primer tipo de empresas (lo que llevaria a 59,2 por ciento de la cartera total de este
programa que se habria colocado entre este tipo de empresas al afio 2006).

Grafico 3.1. Costa Rica: Comportamiento de los saldos de cartera de BN-
Desarrollo, por tamafio de empresa y banca de segundo piso, de 1999 al 2006.
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica

Gracias al positivo incremento en la cobertura de BN-Desarrollo, este programa ha
ido ganando importancia relativa dentro de la cartera de crédito total del Banco Nacional
de Costa Rica, al pasar de un 6,3 por ciento en el afio 1999 a un 21,2 por ciento en el
aflo 2006. Un resultado muy positivo, toda vez que no ha habido traslados significativos
de clientes de otros programas del Banco Nacional hacia BN-Desarrollo, tal y como se
discute més adelante en este mismo capitulo. Es decir, que para cuando estas paginas se
escribieron, mds de una quinta parte de la cartera de crédito del Banco Nacional de Costa
Rica estaba siendo generada y administrada por BN-Desarrollo (Gréafico 3.2), lo cual es
consistente con la tendencia mundial discutida en el capitulo 2 del presente libro, sobre
los esfuerzos de los bancos comerciales en América Latina y otras latitudes, de buscar
nuevas clientelas en el nicho de mercado de las Mipymes, por medio de mecanismos
como el de downscaling.
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Grifico 3.2. Costa Rica: Participacion relativa de BN-Desarrollo dentro de la
cartera total del Banco Nacional de Costa Rica, entre 1999 y 2006.
(cifras en porcentajes)
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica

3.1.2 Profundidad

La profundidad de la cobertura del programa BN-Desarrollo se puede analizar
desde varios puntos de vista complementarios: primero, aproximando la profundidad
por el tamafio promedio de los préstamos; segundo, analizando la distribucién de sus
clientes con base en ciertos criterios socio-econémicos de interés (vg., nimero de
clientes mujeres o informales), y tercero, analizando la prioridad que este programa
le asigna a la expansion de la frontera de servicios financieros hacia un segmento de
poblacién dado; por ejemplo, micros y pequefias empresas no atendidas antes por el
sistema financiero formal.

Desde el punto de vista del tamafio de los préstamos otorgados por BN-Desarrollo a
sus clientes, cabe destacar que éste no ha variado mucho desde la creacion del programa,
tal y como se muestra en el Cuadro 3.3. De hecho, en el caso de las microempresas,
la gran mayoria de estos préstamos han sido otorgados por montos inferiores a los
cinco millones de colones (i.e., menos de US$10 000), mientras que para las pequenas
empresas, la mayor concentracion de préstamos se observa en el rango entre los cinco
y cincuenta millones de colones (i.e., entre US$10 000 y US$ 100 000). Se pueden
observar, sin embargo, algunos cambios en la distribucién por tamafio de los préstamos.
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La proporcion de microempresas clientes con préstamos mayores a diez millones
de colones ha aumentado ligeramente, de 2,7 por ciento de las microempresas no
agropecuarias en el afio 2000 a 7,5 por ciento de las mismas en el afio 2006. De la misma
manera, el porcentaje de empresas pequefias con préstamos superiores a 10 millones
de colones aument6 sustancialmente en el tiempo, al pasar de 23,8 por ciento en el
afio 2003 a 46,8 por ciento en el afio 2006. Esto podria reflejar un acompafiamiento de
BN-Desarrollo en el crecimiento de las actividades de sus clientes. Un tema que se
discute mds adelante en el capitulo 4 de este libro.

El anterior resultado se refuerza atin mas cuando se analiza la evolucién del tamafio
promedio de los préstamos otorgados por BN-Desarrollo a sus clientes, en especial a las
micros y pequefias empresas, segiin sector econémico al que se dedican. El Cuadro 3.4
muestra los montos promedio por cliente para la cartera de BN-Desarrollo entre 1999
y el ano 2006, inclusive. De alli, se puede observar que en términos reales (colones
constantes), los préstamos otorgados en el caso de las microempresas no han variado
significativamente desde la creacion del programa, en especial para aquellas empresas
dedicadas a labores en actividades agricola y ganadera, industria y comercio. En el
caso de las empresas del sector industria, por el contrario, el tamafio promedio de
préstamo para microempresas si ha disminuido. A nivel agregado, los cambios en el
tamafio promedio de préstamo han reflejado los cambios en la composicién de la cartera
por actividad econémica del deudor. En el caso de las pequenas empresas se observan
incrementos en los tamafios promedio de préstamos para agricultura y ganaderia,
disminuciones en los tamafios promedio de préstamos para servicios y fluctuaciones en
el tamafio de préstamos para otros tipos de actividades, en reflejo de la heterogeneidad
que caracteriza a este sector.

En adicién al otorgamiento de préstamos relativamente pequefios, principalmente para
microempresas, BN-Desarrollo ha procurado atender a un segmento de la poblacién de
las Mipymes que, quizds por razones culturales, tiende a enfrentar mayores problemas
de acceso al crédito y estd constituido por empresas propiedad de mujeres. De hecho,
tal y como se muestra en el Gréfico 3.3, la colocacién de crédito en este segmento de
las Mipymes costarricenses ha venido mostrando un crecimiento importante durante los
Gltimos afos.

El crecimiento de la cartera de crédito al segmento de las mujeres dentro de BN-
Desarrollo ha sido mayor al crecimiento promedio de la cartera total de este programa,
lo cual ha hecho que la participacion de las operaciones y colocaciones de cartera del
segmento mujeres llegue a representar un 21,8 por ciento y 14,2 por ciento de la cartera
total de BN-Desarrollo al afio 2006, respectivamente (Cuadro 3.5).
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Griéfico 3.3. Costa Rica: Comportamiento del crédito otorgado al segmento de

las mujeres propietarias de micros y pequefias empresas en BN-Desarrollo,
entre 1999 y 2006.
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica
Cuadro 3.5. Costa Rica: Evolucién de las colocaciones de empresas propiedad
de mujeres, entre 1999 y 2006.
Operaciones Millones de colones
Afio Mujeres Mujeres
Total : Total :
Absoluto | Relativo (%) Absoluto | Relativo (%)
1999 5700 282 5,0 5908,1 90,5 1,5
2000 9 855 1110 11,3 12 830,3 4420 34
2001 8 965 1308 14,6 16 190.4 529,8 33
2002 12 444 1 869 15,0 28 297,1 765,9 2,7
2003 12 586 2273 18,1 33 887,0 4 821,5 14,2
2004 13 867 2452 17,7 44 656,2 61119 13,7
2005 15917 3161 19,9 56 613.,5 8492,9 15,0
2006 18 423 4013 21,8 93 090,7 13 230,5 14,2

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica.
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Es importante destacar que el segmento de las empresas propiedad de mujeres
atendido por BN-Desarrollo estd constituido principalmente por microempresas y
algunas pequefias empresas, ain en mayor proporcién que el promedio del programa
BN-Desarrollo como un todo (Gréfico 3.4).

Grifico 3.4. Costa Rica: Crédito otorgado (colocaciones) al segmento de las
mujeres propietarias de micros y pequefias empresas, y en BN-Desarrollo, segin
tamafio de la empresa, en el afio 2006.
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica

Finalmente, tal y como se indicara al inicio de la presente seccion, una de las maneras
de explorar el grado de profundidad de la cobertura de BN-Desarrollo consiste en
preguntarse hasta qué punto este programa ha permitido atender demandas financieras,
principalmente el acceso al crédito, de sectores anteriormente no atendidos por el sistema
financiero formal costarricense. Para contestar esta pregunta se utiliza la informacién
recopilada de la muestra de empresas de BN-Desarrollo y del grupo control, a inicios
del afio 2007, la mayoria de las cuales iniciaron operaciones antes del afio 1999, es decir,
antes de la creacién de BN-Desarrollo (Grafico 3.5).

Para evaluar hasta qué punto BN-Desarrollo ha facilitado el acceso al crédito a
empresas anteriormente no atendidas por el sistema financiero formal costarricense, se
indag6 sobre las fuentes de financiamiento empleadas por las empresas de la muestra
en tres fechas diferentes: (i) cuando iniciaron operaciones, (ii) antes de ser clientes de
BN-Desarrollo y (iii) inicios del afio 2007.
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Grifico 3.5. Costa Rica: Afio de inicio de operaciones de las micros y pequefias
empresas de la muestra de clientes de BN-Desarrollo y grupo control.
(cifras en porcentajes)
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras de muestra de empresas

Las cifras del Cuadro 3.6 muestran que BN-Desarrollo ha facilitado el acceso al crédito
a un grupo importante de micros y pequefias empresas que al iniciar sus operaciones se
financiaban exclusivamente por medio de fuentes financieras informales (i.e., recursos
propios, crédito de proveedores, prestamistas informales, entre otros). De hecho, un 31,5
por ciento de los actuales clientes de BN-Desarrollo (48 de 152) manifestaron no haber
tenido acceso al crédito del sistema financiero formal costarricense cuando iniciaron sus
operaciones, situacion que ha cambiado gracias a este programa.’ Los restantes clientes
(68,5 por ciento) ya tenian alguna experiencia con fuentes de crédito formales al iniciar
sus operaciones. El contraste dramdtico surge, mds bien, en el caso de las empresas del
grupo control, donde las fuentes de financiamiento, esencialmente informales, no han
cambiado desde el inicio de sus operaciones. Estas empresas, aparentemente, no han
tenido las oportunidades de acceso al crédito que han tenido los clientes del programa.

De hecho, las cifras del Cuadro 3.6 muestran que el 87,5 por ciento de estas empresas
(133) satisfacian sus necesidades financieras con recursos provenientes de fuentes
informales cuando iniciaron sus operaciones, situaciéon que se mantiene casi invariable
en el afio 2007 (85,5 por ciento). Por lo tanto, se puede concluir que la gran mayoria
de estas empresas nunca han logrado satisfacer sus demandas crediticias por medio de
intermediarios financieros formales. El andlisis de capitulos anteriores sugiere que no
existen muchas fuentes formales alternativas adonde pudieron haber demandado crédito.
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Cuadro 3.6. Costa Rica: Fuentes de financiamiento empleadas por los clientes
de BN-Desarrollo y las empresas del grupo control al inicio de sus operaciones
y en el afio 2007.

Fuente de Fuente de financiamiento actual
Tipo de financiamiento
1 inicio d Total
empresa atmicio ge Informal Formal Mixta
operaciones
Informal 1 18 29 48
Clientes | gy 2 67 14 83
de BN- .
Desarrollo | Mixto 2 S 14 21
Total 5 90 57 152
Informal 130 1 2 133
Empresas | gormal 6 0 2 8
Grupo .
Control Mixto 9 0 2 11
Total 145 1 6 152

Informal: Empresas emplean solo recursos propios, de prestamistas informales y crédito
de proveedores.

Formal: Empresas emplean solo recursos provenientes de intermediarios financieros del
sistema financiero formal (v.g., bancos o financieras reguladas).

Mixto: Empresas emplean ambos tipos de financiamiento: formal e informal.

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras de la muestra de empresas.

Al preguntarles a las empresas clientes de BN-Desarrollo ;cudles fuentes de
financiamiento empleaban poco antes de convertirse en clientes de este programa?,
un 79 por ciento (120 de 152) sefalé que empleaban recursos propios o bien fuentes
de financiamiento fuera del sistema financiero formal costarricense (Cuadro 3.7).
Estas cifras contrastan significativamente con los resultados mostrados en el Cuadro
3.6 anterior. En otras palabras, pareciera que si bien muchas de las empresas clientes
de BN-Desarrollo tuvieron acceso a recursos de intermediarios financieros formales
cuando iniciaron operaciones, tal situacién luego cambid significativamente y ya no
era la misma poco antes de convertirse en clientes de este programa. Lo anterior podria
estar indicando que, a finales de la década de los noventas e inicios de este siglo, las
condiciones de acceso al crédito en el sistema financiero formal para muchas micros
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y pequefias empresas costarricenses eran bastante desfavorables. Este es un resultado
consistente con la discusidn llevada a cabo en torno al acceso al crédito por parte de este
tipo de empresas en el capitulo 1 del presente libro.

Cuadro 3.7. Costa Rica: Fuentes de financiamiento empleadas por los clientes de
BN-Desarrollo poco antes de ser clientes de este programa y en 2007.

Fuente Fuente de financiamiento actual
empleada antes . Total
de BN Informal Formal Mixta
Informal 4 69 47 120
Formal 1 21 10 32
Total 5 90 57 152

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras de la muestra de empresas encuestadas

A manera de conclusién, se puede argumentar que BN-Desarrollo ha tenido un
“efecto incorporacion” de acuerdo con la terminologia de Gonzdlez-Vega y Villafani-
Ibarnegaray (2007), toda vez que ha permitido que un ndimero importante de micros
y pequefias empresas que no tenian acceso al crédito en el sistema financiero formal,
ya fuera cuando éstas iniciaron operaciones (315 por ciento) o poco antes de volverse
clientes de BN-Desarrollo (79 por ciento), lo tengan hoy en dia.'® El anterior resultado,
estd influenciado por el hecho de que este programa comenzara operaciones con
antiguos clientes del Banco Nacional de Costa Rica, particularmente del programa de
Juntas Rurales.!! Por lo tanto, en un inicio, la proporcion de clientes sin atencién previa
inevitablemente seria baja. Con el tiempo, el efecto incorporacién ha ido aumentando.
Por ello, cabe indicar que BN-Desarrollo tiene por delante un importante reto, cual es,
el incrementar en forma significativa, en el corto y mediano plazo, la incorporacién de
nuevos clientes (micros y pequefias empresas) los cuales no son atendidos por el sistema
financiero formal costarricense.
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3.1.3 Costo de la cobertura

El costo de la cobertura de BN-Desarrollo puede ser medido por el nivel de los costos
de transaccion que se imponen a los clientes, ademds de los intereses que deben pagar
por los préstamos (Gonzalez-Vega, 2002). Dada la metodologia crediticia empleada por
BN-Desarrollo y discutida en el Capitulo 2 (con ejecutivos que atienden a sus clientes
en su lugar de trabajo) es claro que los costos de transaccion para los clientes de este
programa deben ser menores que aquellos que enfrentan micros y pequefias empresas
que tienen acceso al crédito en otros intermediarios financieros formales costarricenses.
Es decir, el valor del tiempo que el ejecutivo de BN-Desarrollo le economiza a su cliente,
evitando que éste tenga que ir a las oficinas del Banco Nacional a realizar sus tramites de
crédito u otros servicios financieros, representa una reduccion del costo de la cobertura.

Ademds, desde el punto de vista del costo del crédito para las micros y pequefias
empresas clientes de BN-Desarrollo, las cifras del Grafico 3.6 muestran que estos
clientes se han beneficiado de tasas de interés similares a las vigentes en los bancos
publicos y privados, para diversas actividades productivas. Mds atin, se observa una leve
diferencia en dichas tasas a favor de los clientes de BN-Desarrollo, lo cual es justificado
por las autoridades del Banco Nacional en el hecho de que la morosidad (mora legal)'?
de esta cartera es inferior a la del resto del Banco (Cuadro 3.8). Este desempefio mds
satisfactorio de los pequefios clientes, en la atencidén de sus obligaciones de pago, es
indicativo de la capacidad de la tecnologia de crédito de BN-Desarrollo para manejar
adecuadamente los riesgos distintos que caracterizan a este sector.

3.1.4 Calidad de la cobertura

Un aspecto muy importante para las micros y pequefias empresas se refiere a la
calidad de la cobertura de BN-Desarrollo; es decir, cudn apropiados son los términos
y condiciones de los contratos de crédito y de depdsito de este programa en responder
a las demandas especificas de su clientela meta. Estas condiciones se refieren a los
plazos, al disefio de los esquemas de amortizacion, a los requerimientos de garantias
y a otros términos de los contratos de crédito. BN-Desarrollo ha buscado entender
los requerimientos de manejo financiero de sus clientes y disefiar sus productos de
acuerdo con las caracteristicas de estos clientes. Todo esto ha sido parte del proceso de
“alfabetizacion financiera” que el programa ha emprendido.

La calidad de los servicios estd ademds intimamente vinculada con el costo de los
mismos. Al respecto, es importante, por un lado, evaluar la celeridad y simplicidad
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Grafico 3.6. Costa Rica: Tasas de interés activas nominales cobradas por BN-
Desarrollo, por bancos publicos y por bancos privados.
(cifras en porcentajes)
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Nota: Se utilizaron las tasas de interés de las actividades agricola, ganadera, industria,
construccion, comercio, Servicios, turismo y consumo.

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica y de la
SUGEF.

Cuadro 3.8. Costa Rica: Porcentaje de mora legal de los clientes de BN-Desarrollo
y de la cartera total del Banco Nacional de Costa Rica, entre 2000 y 2006

Tamafio de Mora legal
empresa 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006
Juntas Rurales 10,82 | 4,79 790 | 6,21 3,19 4,55 3,51
Microempresa* 5,41 3,54 5,25 4,31 3,72 3,37 3,43
Pequefia empresa* 3,90 0,76 3,10 3,26 3,06 3,37 2,28
Mediana empresa* 0,00 2,65 2,01 2,41 2,06 2,57
Total cartera BNCR | 10,62 | 5,78 7,17 5,52 | 4,54 | 425 4,36

*No incluyen empresas del sector agropecuario, las cuales estdn incluidas en el rubro de

Juntas Rurales.

Nota: En el aiio 2000 BN-Desarrollo no contaba aiin con clientes de mediana empresa.

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica
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de los procedimientos de crédito, asi como la oportunidad en el desembolso de los
préstamos. Todo ello, debido a que esto reduce los costos de transaccién en que incurren
todos los participantes en la transaccion crediticia, tanto las micros y pequefias empresas
como el intermediario financiero (BN-Desarrollo).

Es importante, ademads, preguntarse hasta qué punto el programa BN-Desarrollo
favorece la canalizacion de excedentes de sus clientes (ahorros) como una forma de
mejorar su rentabilidad asi como para financiar actividades de otras empresas clientes
de este programa. Finalmente, los costos de operacién con que opera BN-Desarrollo
influyen también en el costo y la calidad del servicio que brinda a sus clientes, toda
vez que menores costos de operacion implican la necesidad de un menor margen de
intermediacidn y, por ende, permiten una menor tasa de interés para los préstamos.

En el caso particular del programa BN-Desarrollo, el concepto de calidad de la
cobertura se analiza desde tres puntos de vista complementarios. Primero, hasta qué
punto este programa estd facilitando la canalizacién de excedentes de los mismos
clientes (ahorros) mediante el sistema financiero hacia otros potenciales inversionistas;
en segundo lugar, cudn flexibles son las garantias que BN-Desarrollo esta solicitando a
sus clientes para otorgar los préstamos y; en tercer lugar, cual ha sido el comportamiento
de los gastos de este programa desde su creacién (i.e. operacion —incluyendo
administrativos-, financieros e incobrables).

En el primer caso, el Gréfico 3.7 muestra que, independientemente de la actividad
productiva a la que se dediquen las empresas clientes de BN-Desarrollo, este programa
estd capturando el equivalente entre un 10 por ciento y un 20 por ciento de su cartera
como ahorros provenientes de sus propios clientes. Esta captacion se realiza por medio de
cuentas corrientes, de ahorro, certificados de depésito y similares. Ademads de contribuir
al financiamiento de la cartera, la prestacion de servicios de depdsito mejora la calidad
de la atencion que se les ofrece a los clientes.

A pesar del interés de BN-Desarrollo por atender a clientelas que han sido excluidas
del acceso a los servicios financieros formales, sin embargo, los requerimientos de
garantia son todavia bastante tradicionales. BN-Desarrollo ha procurado cuidar la calidad
de su cartera de crédito lo mejor posible y, al mismo tiempo, brindar sus servicios a un
menor costo del que se incurre en el crédito comercial tradicional, por parte del propio
Banco Nacional de Costa Rica. No obstante, las cifras de la cartera de BN-Desarrollo
muestran que la gran mayoria de los préstamos concedidos por este programa han sido
otorgados a clientes que presentan una hipoteca (69,7 por ciento) o una fianza (20,4 por
ciento) como garantia ante el banco. Esta situacion constituye una importante barrera
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al crecimiento del crédito en este programa, toda vez que muchas micros y pequeiias
empresas no cuentan con este tipo de garantias. Ademas, en Costa Rica el tnico fondo
de garantias que existe no estd realmente brindando un importante apoyo a las Mipymes
para aumentar el acceso al crédito formal en el sistema financiero, tal y como se discutié
en el primer capitulo de este libro.

Grifico 3.7. Costa Rica: Importancia relativa de las captaciones en ahorro de los
clientes de BN-Desarrollo en comparacién con su cartera
(cifras en porcentajes)
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Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica

En relacion con los gastos de BN-Desarrollo, por otra parte, los gastos de operacién
muestran una tendencia decreciente desde los inicios del programa, tal y como se muestra
en el Grafico 3.8, lo cual ha favorecido la prestacion de servicios a sus clientes. En efecto,
el nivel de tal gasto en 0,9 por ciento a diciembre 2006, se comporta muy satisfactoriamente
si se le compara con el estdndar de un programa de microfinanzas joven (6,8 por ciento), un
banco comercial con modelo de downscaling (5,6 por ciento) o un intermediario financiero
grande de América Latina y el Caribe (5,9 por ciento).'* Cabe sefialar que de acuerdo con los
registros del Banco Nacional de Costa Rica, BN-Desarrollo cuenta con una contabilidad de
costos propia, la cual incluye la totalidad de los costos por servicios que el Banco Nacional
le brinda (costos indirectos) tales como, equipos, sistemas de computo y otros servicios
de informadtica, oficinas, entre otros. El punto importante acd, es que BN-Desarrollo se
beneficia de importantes economias de escala y de dmbito que un banco como el Banco
Nacional puede generar debido al alto volumen de sus operaciones.
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Por otra parte, en materia de gastos financieros e incobrables, BN-Desarrollo también
muestra resultados satisfactorios respecto a los estdndares internacionales. De hecho, en
el caso de los gastos financieros a diciembre del afio 2006, este programa muestra un nivel
del 6 por ciento, cifra similar a la de un programa de microfinanzas joven (6,3 por ciento),
un banco comercial con modelo de downscaling (6,3 por ciento) o un intermediario
financiero grande de América Latina y el Caribe (6,1 por ciento).'> Adicionalmente, en el
caso de los gastos por incobrables las situacion mostrada por BN-Desarrollo es bastante
satisfactoria, toda vez que muestra una razén de 0,5 por ciento a diciembre del afio 2006,
mientras que un programa de microfinanzas joven presente un 1,4 por ciento, un banco
comercial con modelo de downscaling un 1,3 por ciento y un intermediario financiero
grande de América Latina y el Caribe un 1,9 por ciento.!®

3.1.5Variedad de la cobertura

La variedad de la cobertura de un programa como BN-Desarrollo se puede analizar
por medio de la diversidad de los servicios financieros que este programa brinda a
sus clientes, mds alla del crédito. Dentro de este grupo de servicios cabe sefialar a los
diferentes medios de pago (tarjetas de débito y crédito), cuentas corrientes, cuentas de
ahorro, inversiones a plazo, pago a proveedores, pago de servicios diversos (publicos y
privados) y pago de planilla.

En el entorno actual o transicion hacia una economia basada en el conocimiento, un
importante aporte de un programa de microfinanzas como BN-Desarrollo (downscaling)
consiste en ayudar a las micros y pequefias empresas a adoptar las tecnologias de la
informacién y comunicacién (TIC) en sus procesos de negocio, especialmente la Internet.
De hecho, por medio de la banca electrénica, todos los anteriores servicios pueden ser
suministrados a este tipo de empresas y con ello motivarlas a la adopcién de las TIC,
todo lo cual, a su vez, ayuda a estas firmas a reducir significativamente sus costos de
operacion, haciéndolas mds eficientes (i.e., mas productivas y competitivas).'”

Del Cuadro 3.9 se puede concluir que las empresas clientes de BN-Desarrollo
parecieran estar relativamente un poco mds “bancarizadas” que las empresas no
clientes de este programa (grupo control). De hecho, en todos los servicios financieros
analizados es clara la mayor cobertura de estos servicios para las empresas clientes de
BN-Desarrollo. Més aun, tal diferencia es estadisticamente significativa en los servicios
mads utilizados por estas empresas, a saber: pago de servicios, tarjeta de débito, cuenta
de ahorro, cuenta corriente y tarjeta de crédito.'
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Cuadro 3.9. Costa Rica: Cobertura de servicios financieros para empresas
clientes de BN-Desarrollo y del grupo control, 2007.

Servicios BN-Desarrollo Grupo Control

bancarios Absolutos % Absolutos %
Pago de servicios 104 68,4 84 55,6
Tarjeta de débito 99 65,1 66 43,4
Cuenta de ahorro 98 64,5 75 49,3
Cuenta corriente 80 52,6 49 32,2
Tarjeta de crédito 51 33,6 24 15,8
ﬁff(ﬁi‘;ss de viday 23 15,1 16 10,5
Pago de planilla 16 10,5 11 7,2
Inversion a plazo 11 7,2 9 5,9

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras de la muestra de empresas encuestadas

Respecto al servicio de banca electrénica, es importante observar que los clientes
de BN-Desarrollo hacen un mayor uso de esta herramienta que las micros y pequeias
empresas no clientes (grupo control). En efecto, tal y como se muestra en el Cuadro
3.10, mientras un 16,4 por ciento de las empresas clientes de BN-Desarrollo utilizan el
servicio de banca electrénica (la mayoria de ellas por medio del Banco Nacional: 88 por
ciento), s6lo un 5,3 por ciento de las empresas no clientes emplean este mismo servicio.

Para poder concluir si BN-Desarrollo estd proveyendo este servicio en forma eficiente
a sus clientes, cabe preguntarse cudntos de ellos tienen acceso a la Internet en sus propias
empresas. La respuesta a tal pregunta es que sélo el 21,1 por ciento de las empresas clientes
de BN-Desarrollo poseen Internet en su lugar de trabajo.!” Por lo tanto, se puede concluir
que, poco mas de dos terceras partes (68 por ciento) de las empresas clientes de BN-
Desarrollo con acceso a la Internet en su lugar de trabajo emplean los servicios de banca
electrénica del Banco Nacional de Costa Rica (Cuadro 3.10).%° Se trata de un porcentaje
nada despreciable. Adicionalmente, es interesante observar que aquellas empresas clientes
de BN-Desarrollo con acceso a la banca electrénica utilizan en forma significativa esta
herramienta para realizar una amplia gama de operaciones (Grafico 3.9).
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Cuadro 3.10. Costa Rica: Uso de la banca electrénica por parte de las empresas
clientes de BN-Desarrollo y del grupo control, 2007.

Absolutos To Absolutos %
banea dlectrdaica 25 164 8 53
Banco Nacional 22 88,0 3 37,5
Banco de Costa Rica 6 24,0 1 12,5
BAC San José 3 12,0 3 37,5
Otros bancos 3 12,0 2 25,0
Acceso a Internet 41 27,0 17 11,2
En la empresa 32 21,1 11 7,2
Fuera de la empresa 6 3,9 5 3,3
Subcontrata el servicio 3 2,0 1 0,7

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras de la muestra de empresas encuestadas

Grifico 3.9. Costa Rica: Transacciones realizadas por clientes de BN-Desarrollo
por medio de la banca electrénica.
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Finalmente, cabe sefialar que las empresas clientes de BN-Desarrollo tienen un
mayor grado de vinculacién con el Banco Nacional de Costa Rica que las empresas de
mayor tamafio (i.e., empresas clientes de la banca corporativa). De hecho, tomando en
cuenta que el Banco Nacional ofrece a sus clientes ocho tipos de servicios bancarios,
ademas del crédito, es interesante observar que para el afio 2006, el grado de vinculacién
promedio de las empresas clientes de BN-Desarrollo era tres veces mayor (5,3 servicios)
a la vinculacién promedio de todos los clientes del Banco Nacional de Costa Rica (1,7
servicios).?! En otras palabras, el grado de profundizacién financiera de los clientes
de BN-Desarrollo es mucho mayor que la profundizacién financiera promedio de toda
la cartera de clientes del BNCR. Mads atin, tal y como se muestra en el Grafico 3.10,
la profundizacién financiera de los clientes de BN-Desarrollo ha venido creciendo
durante los ultimos afios y para todos los clientes en las diversas actividades productivas
(i.e., agricola y ganadera, industria, comercio y servicios).

Grifico 3.10. Costa Rica: Comportamiento del grado de vinculacién
(profundizacién financiera) de los clientes de BN-Desarrollo, segiin actividad,
entre 2002 y 2006. (cifras absolutas).

=& Agricultura y Ganaderia Industria ==#= Comercio Servicios Promedio de BN

B0 - e lolileieliieooieeoooos

2.0

2002 2003 2004 2005 2006

Fuente: Elaboracion propia con base en cifras del Banco Nacional de Costa Rica
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3.1.6 Duracion de la cobertura

Respecto a la duraciéon de la cobertura, es decir, la existencia de una relacién de
largo plazo entre BN-Desarrollo y sus clientes, las estadisticas del Banco Nacional de
Costa Rica permiten afirmar que una quinta parte de los clientes de este programa se
han mantenido como clientes fijos, durante los afios de existencia de BN-Desarrollo
(4 861 de 26 783 a diciembre del aiio 2006). Este resultado vierte especial importancia,
toda vez que la duracion de la cobertura constituye una dimension critica de la calidad
de los servicios que presta un programa de microfinanzas, la cual, de acuerdo con
Gonzalez-Vega (2002), es usualmente el atributo que mds valoran los clientes de este
tipo de programa. Claro estd, al ser BN-Desarrollo un programa relativamente joven y
en expansion, es alin muy temprano para poder hacer afirmaciones determinantes sobre
la duracién de la cobertura de su cartera.

3.2 Rentabilidad

Gonzdlez-Vega et al. (1996) sefialan que una organizaciéon que se dedique a
las microfinanzas con vocacién de crecimiento puede lograr mejoras rdpidas en sus
indicadores de amplitud de cobertura y de sostenibilidad. Este parece ser el caso de BN-
Desarrollo, ya que como se mostr6 en el Grafico 3.1, este programa ha experimentado
tanto un crecimiento sostenido en el ndimero de clientes como en el monto total de sus
préstamos. Mds aun, al ser parte de una organizaciéon mas grande, como lo es el Banco
Nacional de Costa Rica, BN-Desarrollo ha podido aprovechar importantes economias
de escala y ambito generadas por el Banco, las cuales se reflejan en un bajo nivel de
gastos de administracion para este programa. Todo lo anterior, ha contribuido a su vez a
fortalecer la sostenibilidad del propio programa de BN-Desarrollo, tal y como se muestra
en el Gréfico 3.11. Este resultado, apoya la tesis de que los programas de microfinanzas
mediante la tecnologia de downscaling son realmente rentables para bancos comerciales
de gran tamapo.
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Notas

1.

10.

Si bien BN-Desarrollo, tal y como se le conoce hoy en dia, inicié operaciones en junio del
2000, segtn la discusién del Capitulo 2, el afio 1999 se puede considerar como su inicio,
respecto al uso de una tecnologia crediticia diferenciada para atender las necesidades de las
micros y pequefias empresas costarricenses, lo cual se inici6 principalmente con los clientes
del programa de Juntas Rurales.

Cabe sefalar que en las cifras del nimero de clientes se incluyen a los clientes que se les
otorga crédito bajo la modalidad de banca de segundo piso, tales como las cooperativas. Esto
implica que el nimero de clientes atendidos, directa e indirectamente, por BN-Desarrollo es
en realidad mayor al indicado por estas cifras de la segunda columna del Cuadro 3.1.

Segtn cifras del Microfinance Information eXchange (%20SERIES/MIX_MFI_Annual _
Benchmark_Series_2005_EN_FR_SP.xls)

La tecnologia crediticia empleada por este programa implica primero que nada, el
comprender por parte del ejecutivo de BN-Desarrollo, el proyecto para el cual la micro
y pequena empresa dice necesitar financiamiento; segundo, determinar el monto real que
la empresa requiere para su proyecto; tercero, determinar si la empresa cuenta o no con
historial crediticio positivo que apoye su solicitud (aunque este requisito no es necesario) y;
cuarto, determinar la capacidad de pago del cliente, para lo cual el ejecutivo debe ayudarlo
a generar los flujos de caja respectivos y posteriormente, cualquier tipo de estado financiero
(no auditado) que se necesite para la solicitud formal de crédito.

Segin cifras del Microfinance Information eXchange (http://www.themix.org/
publications/001-IND/02-IND.DATA/MFI%20ANNUAL%20BENCHMARK%20
SERIES/MIX_MFI_Annual_Benchmark_Series_2005_EN_FR_SP.xls)

Comentario hecho por el Sr. Luis Corrales, gerente de BN-Desarrollo.

El valor del saldo de la cartera de BN-Desarrollo para los afios 1999 y 2006, a precios del julio
del 2006, es 26 787 millones de colones y 193 114 millones de colones, respectivamente.

Segin cifras del Microfinance Information eXchange (http:/www.themix.org/

publications/001-IND/02-IND.DATA/MF1%20ANNUAL%20BENCHMARK %20
SERIES/MIX MFI Annual Benchmark Series 2005 EN FR SP.xls)

Cabe sefialar que de las 48 empresas que manifestaron tener acceso al crédito en el sistema
financiero formal costarricense durante el afio 2007, so6lo una de ellas manifestd tener una
operacion con otro banco, ademds de BN-Desarrollo.

Cabe senalar que, de las 120 empresas clientes de BN-Desarrollo que manifestaron no
tener acceso a recursos del sistema financiero formal antes de iniciar relaciones con este
programa, 35 de ellas se financian hoy en dia (2007) con recursos de otros bancos, ademas
de BN-Desarrollo. Por tal motivo, en el caso de estas empresas, no se puede argumentar que
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11.
12.

13.
14.

15.
16.
17.

18.
19.

20.

21.

BN-Desarrollo haya sido el tinico medio por el cual estas empresas lograron tener acceso al
crédito del sistema financiero formal costarricense al afio 2007.

Véase la discusion en el capitulo 2 sobre los origenes de BN-Desarrollo.

Se entiende por mora legal la cartera que al cierre de cada mes presenta uno o mas dias de
atraso. El porcentaje de mora legal se calcula dividiendo el monto de la cartera con uno 6
mds dias de atraso entre el monto de la cartera total.

Segtin registros de colocaciones de BN-Desarrollo para el afio 2006.

Segin cifras del Microfinance Information eXchange (http://www.themix.org/
publications/001-IND/02-IND.DATA/MFI1%20ANNUAL%20BENCHMARK %20
SERIES/MIX MFI Annual Benchmark Series 2005 EN FR SP.xls)

Idem
Idem

Para una discusién sobre los canales por medio de los cuales este resultado es posible,
véase Lefebvre y Lefebvre (1996), International Trade Centre (2000), Canadian e-Business
Initiative (2002) y Monge-Gonzélez, Alfaro y Alfaro (2005).

De acuerdo con la prueba de diferencias de Pearson.

En el caso de muchos microempresarios que poseen sus empresas al lado de sus hogares o
bien dentro de ellos, si el entrevistado afirma tener Internet se asume que estd en la empresa
aunque en realidad lo esté en el hogar del duefio de ésta.

Se emplea como medida de referencia el acceso a la Internet en el lugar de trabajo debido a
que, por razones de seguridad, los bancos recomiendan a sus clientes usar la banca electrénica
solo en estos lugares y no en Internet cafés u otros sitios donde popularmente se puede tener
acceso a esta herramienta electrdnica.

Los ocho tipos de servicios comprenden (1) tarjeta de débito, (2) inversiones a plazo/fondos
de inversion/certificados, (3) pago de servicios como impuestos territoriales, servicios
municipales, agua, energia eléctrica y teléfono, (4) cuenta corriente, (5) seguros de vida y
médicos, (6) tarjeta de crédito, (7) cuenta de ahorro y (8) pago de planilla. Por lo tanto, el
valor maximo de la vinculacion de un cliente con el Banco Nacional o BN-Desarrollo, es
ocho -8-.






Capitulo 4

Estimacion del Impacto
Socioeconomico de BN-Desarrollo:
Un enfoque de Precios Hedonicos

Tal comolo sefala Storey (2004), un proceso exitoso de formulacién e implementacién
de politicas publicas requiere de cuatro componentes esenciales: claridad, objetivos,
grupo meta y evaluacion. Claridad se refiere al hecho de que la medida sea enteramente
comprensible, tanto para quien la implementa como para quienes deben beneficiarse de
ella. Los objetivos son las metas especificas o resultados que se esperan del programa,
en tanto que el grupo meta se refiere al segmento de la poblacién sobre el que se desea
provocar un impacto. La evaluacién comprende, por su parte, la medicién y juzgamiento
de la medida en que los objetivos se van cumpliendo y del impacto de la politica sobre
el grupo meta. Este dltimo elemento debe no sdlo ofrecer un panorama claro sobre la
efectividad de la politica en cuestién sino, ain mds importante, sobre los aspectos que
deben corregirse y los que deben reforzarse.

Las evaluaciones de impacto de las politicas publicas constituyen, sin duda alguna,
un reto importante, el que usualmente termina demandando un nivel de esfuerzo
igual o mayor que el requerido para el disefio e implementacién de dichas politicas.
Varios aspectos asociados a la naturaleza misma de las politicas publicas hacen que
la evaluacién se torne compleja y, no pocas veces, controversial. En primer término,
el hecho de que todas las politicas puiblicas estén orientadas a mejorar las condiciones
de vida de los grupos meta, en particular, y de la poblacién como un todo, en general,
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impone de entrada una pesada carga para el evaluador: es necesario medir, de alguna
forma, el bienestar de las personas. Pocas cosas resultan tan complejas como el definir
un concepto razonable de lo que se entiende por bienestar, que pueda ser cuantificado por
medio de parametros objetivos. El bienestar involucra elementos puramente subjetivos,
propios de cada persona, lo que por esta razon crea ademads una complejidad enorme a
la hora de tratar de generar una medicién agregada del bienestar colectivo.

En segundo plano, la eleccién de un marco conceptual y metodolégico apropiado
para hacer evaluaciones de los impactos de las politicas publicas en el bienestar resulta
a menudo una tarea compleja, en especial si se tiene en mente una evaluacién de tipo
mads cuantitativo que cualitativo. Aqui se hace necesario establecer un balance apropiado
entre el grado de complejidad y la relevancia que pueda tener el modelo a seguir.
Modelos mds sofisticados suelen ofrecer resultados mas reveladores, pero también tienen
requerimientos de informacién mayores y son mas susceptibles de que sus resultados
sean dificiles de transmitir a los tomadores de decisiones politicas.

En el caso concreto de la evaluacion del impacto econdmico y social de BN-Desarrollo,
la tentacion de dirigir los esfuerzos hacia el enfoque tradicional —y relativamente dificil de
implementar - que trata de medir los cambios en el bienestar por medio de excedentes de
productores y consumidores, o bien hacia métodos de evaluacion cualitativa, es bastante alta.
Sin embargo, en el espiritu de ofrecer una alternativa novedosa y conceptualmente sélida
a los métodos tradicionales de evaluacidn, los autores del presente esfuerzo se inclinaron
por aprovechar las virtudes de un enfoque tradicionalmente utilizado como metodologia
de valoracion contingente para servicios ambientales: el enfoque de los precios hedénicos.
Una descripcién detallada de dicho enfoque se ofrece en el Recuadro 4-A.

La premisa central del enfoque de precios hedénicos es que el valor de un servicio
o atributo para el cual no existe un mercado propiamente dicho puede ser aproximado
por el valor monetario que el disfrute de dicho servicio o atributo le afiade a un activo
con el que se relaciona. En el caso concreto de BN-Desarrollo, los servicios financieros
que el programa ofrece a las micros y pequefias empresas del pais tienen un impacto
en el bienestar colectivo, que puede ser cuantificado tanto a través de los impactos en
sus empresas clientes como a través de la capacidad de satisfacer necesidades de las
familias que obtienen su sustento a partir de puestos de trabajo en dichas empresas.
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RECUADRO 4-A:
Generalidades del enfoque de precios hedonicos

El enfoque de precios hedonicos fue originalmente desarrollado con el objetivo
de ofrecer una forma practica de aproximar la valoracién individual promedio de
servicios ambientales que no son explicitamente ofrecidos en el mercado debido a
su naturaleza, la cual se asemeja a la de los bienes publicos.!

Su nombre se origina en la premisa de que, ante la ausencia de un mercado para
el servicio o atributo en cuestion, su valor intrinseco puede ser aproximado por el
aporte de dicho servicio o atributo al disfrute de un activo especifico por parte de
un individuo.

El primer trabajo en utilizar el enfoque de precios heddnicos fue el de Griliches
(1961), cuyo objetivo era valorar monetariamente cambios en los atributos de
los automdviles en funcién de la reduccion de la contaminacién ambiental que
producen.

Otros trabajos empiricos pioneros en el uso de los precios heddnicos para
valorar econdmicamente servicios ambientales tales como la calidad del agua de
lagos y mejoras ambientales diversas, son los de David (1968) y Ridker y Henning
(1967), respectivamente.>

La idea central del enfoque de precios hedénicos es que el valor de un activo
para el cual si existe un mercado puede ser expresado en funcién de sus propias
caracteristicas y de las caracteristicas del entorno en el cual ese activo desarrolla su
actividad. En otras palabras, lo que este enfoque plantea es que el precio implicito
de cada una de esas caracteristicas estd contenido en el valor del activo. Esto se
recoge en la siguiente expresion:

V =f(C,E) (D

donde V, es el valor de mercado del i-€simo activo, C, €s un vector que contiene
n caracteristicas propias del i-ésimo activo y E, es un vector que contiene m
caracteristicas del entorno donde el i-ésimo activo desarrolla su actividad.

i’ Ti2?
al calibrar dichas caracteristicas en una ecuacién es posible estimar el precio
sombra de cada una de ellas como su respectivo aporte unitario al valor del activo,
mediante el cémputo de la correspondiente derivada parcial. Es decir, P, = 6V/dc_
and P, = dV/de,.

Asi, dado que C, = {c, } = (¢,, s Ciy> ---» €)Y E, = {eij} S (@ Cpp @p 0000 @)k
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Uno de los mayores dilemas en relaciéon con el enfoque de precios hedénicos
tiene precisamente que ver con la forma funcional a elegir al calibrar las diferentes
caracteristicas —tanto del activo como del entorno— en una ecuacion de regresion.

Siseaceptael principio delavaloracion marginal decreciente®, deberiadescartarse
una relacion funcional lineal, porque la misma implicaria una valoracién marginal
constante (es decir, sus derivadas parciales con respecto a las caracteristicas del bien
y del entorno serian constantes). En otras palabras, si no existen elementos para
objetar la valoracion marginal constante de las caracteristicas del activo, entonces
una forma funcional lineal resultaria apropiada. Sin embargo, si se desea recalcar
la valoracién marginal decreciente de algunas caracteristicas del activo o de su
entorno, formas no lineales tales como la logaritmica deberian ser consideradas.
Igualmente, el utilizar logaritmos para la variable dependiente permite expresar los
precios hedénicos en términos de elasticidades o semi-elasticidades.

Los pasos hasta aqui discutidos constituyen la llamada primera etapa del modelo
de precios heddnicos, que consiste en calibrar adecuadamente la funcién de precios
heddnicos (1) en una ecuacién y computar las correspondientes derivadas parciales,
para obtener los precios sombra de cada una de las diferentes caracteristicas.

A partir de ello, la denominada segunda etapa del modelo consiste en tomar
cada uno de los precios y, en conjunto con otros atributos socio-econdmicos
del poseedor del activo —tales como ingreso monetario, precio de sustitutos y
complementos de la caracteristica, entre otros — proceder a estimar la funcién
de demanda para la respectiva caracteristica. Es importante sefialar acd que, en
lugar de realizar la estimacion de las funciones de demanda para cada una de las
caracteristicas del activo y del entorno, la segunda etapa del modelo de precios
heddnicos se ha concentrado tradicionalmente en la estimacion de las funciones
de demanda para algunos pocos atributos del entorno que, por su naturaleza, se
asemejan a bienes publicos para los cuales no existe un mercado.*
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El presente capitulo tiene por objetivo primordial la estimacion del impacto
socioeconémico de BN-Desarrollo. La idea a seguir con el uso del modelo de precios
hedénicos es la de poder ofrecer una aproximacién cuantitativa del impacto de BN-
Desarrollo, tanto sobre las micros y pequefias empresas clientes en el pais, como sobre
las condiciones de vida de las hogares de los empleados que laboran en esas empresas.

Para analizar el impacto de BN-Desarrollo sobre sus empresas clientes es necesario
definir primero un marco conceptual acerca de los mecanismos a través de los cuales
dicho impacto se materializa. De acuerdo con Gonzdlez-Vega, Prado-Guachalla y
Miller-Sanabria (2002), el acceso a los servicios financieros permite a los micros y
pequeiios productores de bienes y servicios mejorar el desempefio de su empresa y
hacer que la misma crezca por medio de dos mecanismos esenciales: la acumulacién
de activos productivos y el incremento de la productividad. Este tltimo mecanismo
involucra aspectos como la mejora del capital humano, el mayor acceso a mercados, un
menor costo de acceso a la informacién y un mejor aprovechamiento de la tecnologia.

Ambos mecanismos son explorados empiricamente en el presente estudio. En
primer término, se utiliza el modelo de precios heddnicos discutido anteriormente
para explorar si existe evidencia empirica para respaldar la tesis de que el acceso a los
servicios financieros de BN-Desarrollo ha impactado en la capacidad de las micros y
pequeilas empresas clientes de incrementar el valor de sus activos totales. El coeficiente
asociado con el acceso a los servicios financieros de BN-Desarrollo —acceso definido
para los propésitos de esta investigacion como una variable dummy— constituye el
precio hedénico (o precio sombra) de tales servicios para una micro o pequefia empresa
costarricense, por cuanto indica en cuinto se incrementa porcentualmente el valor de los
activos de la micro o pequefia empresa cuando la misma obtiene acceso a los servicios
financieros ofrecidos por BN-Desarrollo.

En segundo lugar, se utiliza un modelo de regresion lineal cldsico para caracterizar
los principales factores que determinan la productividad promedio de las empresas y
para evaluar si la evidencia empirica respalda la hipdtesis de que el acceso al crédito por
medio de BN-Desarrollo le permite a las empresas incrementar su productividad.

Finalmente, se utiliza una técnica estadistica no paramétrica —como es el coeficiente
de correlacién de rangos de Spearman— para explorar algunos canales a través de los
cuales el crédito de BN-Desarrollo puede estar teniendo un impacto en la productividad
de las empresas clientes. En particular, se evalia la potencial influencia del crédito de
BN-Desarrollo sobre la adopcion de tecnologias de informacién y comunicacién (TICs),
la asistencia a cursos de capacitacién técnica (en dreas como contabilidad, presupuesto,
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mercadeo, promocion y ventas), el uso de Internet para la realizacion de las principales
transacciones bancarias (banca electrénica) y la introduccién de innovaciones (en
productos y procesos).

4.1 Impacto de BN-Desarrollo en el valor
de las micros y pequenas empresas clientes

En el caso del impacto del acceso a los servicios financieros de BN-Desarrollo sobre
la capacidad de acumular activos productivos de las empresas clientes, el vector de
caracteristicas propias de las empresas (C,) presentado en la ecuacion (1) del Recuadro
4-A se define para los propositos del presente estudio de la siguiente manera:

C=(,L) (),

donde:

y, es el promedio de la productividad por empleado de los afios 2003, 2004, 2005
y 2006, inclusive.

[. es el nimero de empleados de la empresa en el afio 2006.

Hay dos aspectos relacionados con la seleccion de estas variables que merecen ser
discutidos. En primer término, es importante sefialar que estas dos variables recogen
dos elementos centrales que determinan la capacidad de la empresa para crecer: la
disponibilidad de mano de obra —usualmente mas importante entre las micros y pequefias
empresas en razén de su menor intensidad relativa en el uso de capital fisico— y la
eficiencia de esa mano de obra en cuanto a su capacidad de generar ingresos para la
empresa. En segundo lugar, es importante sefialar que la variable / tiene por objeto
controlar por el tamafio de la empresa, en razén de que existe un importante rango de
variacion en cuanto al valor de las empresas de la muestra.

En lo referente al vector de elementos del entorno donde las empresas operan (E),
sus componentes se presentan a continuacion:
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E = (BN, irs) 3

donde:

BN, es una variable dummy que asume un valor de 1 solamente si la empresa es
cliente de BN-Desarrollo.

irs,esunindice de rezago social, que mide el deteriororelativo de las condiciones de
desarrollo socioeconémico del distrito donde la empresa se ubica actualmente.’

De nuevo, es necesario realizar dos importantes sefialamientos en relacién con las
variables definidas para la ecuacion (3). El primero es que la variable BN, tiene por objeto
separar la muestra de empresas en dos grupos, de manera que se pueda inspeccionar la
hipétesis de que el tener acceso a los servicios financieros ofrecidos por BN-Desarrollo
le permite a las empresas clientes crecer mas por medio de la acumulacion de activos
productivos.

El segundo es que la inclusion de una variable que mide el grado relativo de rezago
socioeconémico del distrito en que opera la empresa tiene por objetivo controlar por
la influencia que el entorno puede tener en la capacidad de la empresa para crecer. En
términos generales, parece razonable pensar que cuanto mas favorable sea el entorno
en el que opera una empresa cualquiera, mejores condiciones estardn a su disposicién
para poder crecer. Estas mejores condiciones reflejarfan el impacto positivo que sobre
su desempefio pueden tener dimensiones como las consideradas en el Indice de Rezago
Social, indice que incorpora elementos de educacién y calidad de vida de la poblacién
asi como de la calidad de la infraestructura de transporte de la zona.¢

No obstante esta argumentacion, la particular naturaleza de las micros y pequefias
empresas, en especial de las primeras, bien podria revertir la direccién del impacto que
el entorno tiene sobre el potencial de crecimiento de la empresa. Las microempresas
tienden a ser, por lo general, pequefias unidades de negocios cuya clientela directa es la
que vive en sus inmediaciones. Para estos pequefios negocios, la lealtad de su clientela
tiende a ser un factor determinante de su éxito econdémico.” Si la zona geogréfica
donde se ubica la microempresa goza de mejor infraestructura de transporte y mejores
condiciones de vida para sus habitantes, es de esperar que éstos tengan una mayor
capacidad de trasladarse mads alla del lugar donde viven en busca de nuevas opciones
de precio, calidad y variedad para los bienes y servicios que demandan, debilitando asi
la lealtad de su relacién comercial con la microempresa. Esto resulta particularmente
claro si se piensa en microempresas tipicas como pulperias, abastecedores, salones de



86 Servicios financieros para las micros y pequefias empresas

belleza y talleres mecanicos, por citar sdlo algunos ejemplos. Si esta premisa es cierta,
entonces serfa de esperar que un menor nivel de rezago social limite la capacidad de la
microempresa de alcanzar un mayor tamafio mediante la acumulacién de activos.

Con base en las ecuaciones (2) y (3) discutidas anteriormente, la funcién de precios
heddnicos propuesta para la presente investigacion es:

In(V)=a+ B In(y)+ B In(l) + B,BN, + B,In(irs) + ¢, 4),

donde:

V. es el valor monetario de todos los activos de la i-€sima empresa en el afio
2006.8 Donde In se refiere al logaritmo natural.

Algunas observaciones son necesarias en relacién con laecuacion de precios hedénicos
(4). En primer término, es importante entender el por qué de la forma funcional propuesta.
El uso de logaritmos en las variables independientes tiene por objeto el incorporar el
principio de valoracion marginal decreciente’, el cual es tradicionalmente aceptado en
los ejercicios de precios hed6nicos y en la teorfa econémica en general. Unicamente se
omiti6 el uso del logaritmo para la variable BN, —por ser una variable dummy, debido a
que los logaritmos no estidn definidos para valores de una variable iguales a cero.

El segundo elemento a considerar es la estructura de la ecuacion de precios hedénicos
(4). La constante (o) es la porcién del incremento en el valor de la empresa que no
estd determinado ni por el tamafio de la fuerza laboral empleada, ni por su eficiencia
(productividad promedio), ni por las condiciones propias del entorno donde opera la
micro o pequeila empresa, ni por la condicion de ser o no cliente de BN-Desarrollo.

Por su parte, los coeficientes B, 3, y B, representan la elasticidad del valor de la empresa
con respecto a cada uno de los tres primeros factores descritos en el parrafo anterior, es
decir, el cambio porcentual en el valor de la empresa cuando cada uno de esos factores
sufre un incremento de un punto porcentual, manteniendo los demds factores constantes.
Asi, por ejemplo, 3 representa el cambio porcentual en el valor de la empresa cuando el
promedio de la productividad por trabajador de los afios 2003, 2004, 2005 y 2006, inclusive,
incrementa en un punto porcentual, manteniendo constantes el nimero de empleados y las
condiciones de rezago social del distrito en que opera la pequefia 0 microempresa.
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A partir del coeficiente , se puede calcular el incremento en el valor total de una
micro o pequefia empresa que es atribuible al hecho de tener acceso a los servicios
financieros de BN-Desarrollo.!” Incluir en la regresion de precios hedénicos (4) una
variable dummy que asuma valor de 1 para las empresas clientes de BN-Desarrollo y
de O para las no clientes es equivalente a un modelo de cambio estructural en el que se
asume a nivel tedrico que la unica diferencia entre la regresién de precios hedénicos
para cada uno de estos dos grupos es el valor de la constante (o). En consecuencia,
regresiones de precios heddnicos diferentes pueden ser planteadas para cada grupo
individualmente, asi:

a) Regresion para empresas clientes de BN-Desarrollo:

In(V)=0" + B In(l) + B, In(y,) + B, In(irs ) (4a)
b) Regresion para empresas no clientes de BN-Desarrollo:

In(V¥)=a* + B, In(l) + B, In(y,) + B, In(irs) (4b)
Entonces, si computamos la diferencia entre las ecuaciones (4a) y (4b), se obtiene:

ln(V.BN)—ln(VNO)=(xBN —al? :ln(‘/iBN)=aBN -V

NO

Tomando el antilogaritmo a ambos lados y teniendo en cuenta que (o — o) no es
otra cosa que el 3, de la regresion original de precios heddnicos (4), se llega a:

=<|-
S



88 Servicios financieros para las micros y pequefias empresas

En consecuencia, tomando la funcién exponencial de , se obtiene la proporcién
del valor total de una empresa cliente de BN-Desarrollo con respecto a una empresa no
cliente. Si a esto se le sustrae la unidad y se multiplica por cien, se obtiene el porcentaje
en que el valor total de una empresa cliente de BN-Desarrollo excede, en promedio, el
valor total de una empresa no cliente.

Un elemento importante a tener en consideracién acd, como en cualquier estudio en
que se intente cuantificar el impacto de una politica o programa publico por medio de una
encuesta, es la posibilidad de que exista un sesgo de seleccion en la muestra. En el caso
del presente estudio, la muestra de empresas clientes de BN-Desarrollo fue elegida en
forma aleatoria de entre un subconjunto de la poblacién conocida del total de empresas
clientes de dicho programa, tal y como se discute en el Anexo A. En tanto que la muestra
de empresas no clientes (grupo control) se eligié en campo, cuidando eso si, que tuvieran
caracteristicas lo mds cercanas posibles a las de la muestra de empresas clientes de BN-
Desarrollo en cuanto a tamaiio (empleo), actividad productiva y ubicacién geografica.

Por lo tanto, cabe la posibilidad de que, en vez de estar muestreando aleatoriamente
empresas pertenecientes a dos subgrupos de una misma poblacidn, en realidad se estén
muestreando dos grupos de empresas pertenecientes a dos poblaciones diferentes. Si este
fuera el caso, cada muestra perteneceria a una poblacién con caracteristicas intrinsecas
diferentes, corriéndose el riesgo de que el modelo de precios heddénicos presentado en la
ecuacion (4) termine atribuyéndole exclusivamente al acceso a los servicios financieros
ofrecidos por BN-Desarrollo un incremento en el valor de las empresas que, total o
parcialmente, podria mds bien obedecer a las potenciales diferencias en factores no
observados de las dos poblaciones a las que pertenecen cada una de las muestras.

Precisamente, el nombre de “sesgo de seleccion” proviene de la posibilidad de que
algunas empresas tengan ciertas caracteristicas intrinsecas, no observadas, que las hacen
ser més susceptibles de elegir ser clientes de BN-Desarrollo. De existir dicho problema,
el estimar la ecuacién de precios hedoénicos (4) tal cual esta planteada podria inducir a
una sobreestimacién del verdadero impacto del acceso a los servicios financieros de BN-
Desarrollo en el valor de las micros y pequefias empresas clientes, es decir, 3, estaria
sesgado hacia arriba.

Para corregir este potencial problema, se procedié a seguir la técnica de correccion
planteada por Heckman (1976), la cual ha sido ampliamente utilizada en ejercicios
empiricos como el de la presente investigacion y citada en la literatura como el método
mads apropiado y, sobre todo, factible, para realizar la correccion por sesgo de seleccion.'!
Dicha técnica usa un modelo Probit que tiene por objeto medir la decision de participacion
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en el programa de BN-Desarrollo en funcién de ciertas caracteristicas de la empresa.
Es decir, se estima una ecuacidn binaria alterna, denominada “ecuacion de seleccion”,
en la cual una variable dummy que determina la participacién o no en el programa en
cuestion es aproximada por medio de una serie de variables explicativas que definen
ciertas caracteristicas de las empresas participantes. Posteriormente, los coeficientes de
dicha regresion son usados para construir un estadistico (conocido en la literatura como
el “inverso de la razén de Mills” y denominado con la letra griega lambda), el cual se
incorpora como una variable explicativa adicional en la ecuacién principal (denominada
“ecuacion de regresion”)!2. Quedando por lo tanto la ecuacién (4) redefinida como:

In(V) = o+ B In(y)+ B,In(l) + B,BN, + B,In(irs) + B\, + €, 4,

donde:

A, es la probabilidad ajustada de que la empresa i participe en el programa de BN-
Desarrollo, la cual corresponde al inverso de la razén de Mills.

La inclusion del término lambda (A) permite corregir los valores de los coeficientes
por el sesgo de seleccion. La premisa tedrica en el caso de la presente investigacion
es que la aplicacién del procedimiento de Heckman al modelo de precios hedénicos
definido en la ecuacién (4) produciria una reduccién del valor del coeficiente asociado
a la variable BN, (i.e. en 3,).

El tercer elemento a sefialar tiene que ver con la prediccién tedrica acerca del
signo de los coeficientes de la ecuacion (4). Si se parte de la premisa de que el tipo de
servicios financieros ofrecidos por BN-Desarrollo le permiten a la empresa potenciar
el crecimiento de su valor, es de esperar que 3, sea positivo. Es decir, en igualdad de
circunstancias, las empresas clientes de BN-Desarrollo podrian alcanzar un mayor valor
de sus activos que las que no tienen acceso a estos servicios financieros formales. Por
su parte, mayor nimero de empleados y mayor eficiencia de la mano de obra implican
que la empresa puede alcanzar un mayor valor, razén por la cual se espera que tanto
B, como {3, sean también positivos. Finalmente, si se considera la explicacion ofrecida
con anterioridad en cuanto a la particular influencia que el entorno puede tener en una
microempresa, en razon de su particular naturaleza, seria de esperar entonces que un
entorno mds favorable se traduzca en un menor valor de los activos para la empresa,
en virtud de lo cual 3, serfa también positivo para indicar una relacion directa entre el
rezago de la comunidad y el valor de la microempresa.'
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En cuarto término, es necesario efectuar todas las pruebas correspondientes a la hora
de estimar la ecuacién (4) para descartar la presencia de violaciones de los supuestos del
modelo de regresion lineal clésico, tales como multicolinealidad entre los regresores,
autocorrelacion de los residuos, variancia no uniforme (heteroscedasticidad) de los
residuos, endogeneidad de los regresores y especificacién incorrecta del modelo. De
hallarse evidencia estadistica sobre la presencia de uno o varios de estos problemas, las
correcciones pertinentes deben ser aplicadas.

Los resultados obtenidos de una primera estimacién de la ecuacién de precios
hedénicos (4) pueden ser apreciados en la tercera columna del Cuadro 4.1, que reporta
los valores estimados para cada uno de los coeficientes y, entre paréntesis, las respectivas
probabilidades de que los mismos no sean significativamente diferentes de cero en
términos estadisticos. Cabe aclarar que tanto el valor de la empresa como la productividad
promedio fueron medidos, antes de tomar el logaritmo, en millones de colones, con el
unico objetivo de evitar que los coeficientes a estimar tuviesen valores abultados por
el hecho de tener incorporado implicitamente el factor de conversién entre la escala
de medicién de la variable dependiente y la de las variables explicativas. El Indice de
Rezago Social, por su parte, es un indicador que puede tomar cualquier valor entre cero y
diez, siendo diez el maximo nivel de rezago posible y cero el maximo nivel de desarrollo
posible. Asimismo, es importante sefialar que, aunque la muestra del estudio contiene
304 empresas, la ecuacion (4) debid ser estimada usando sélo las 277 observaciones para
las que se obtuvo informacién completa para todas las variables requeridas.'

Las diferentes pruebas efectuadas para verificar la posible presencia de
heteroscedasticidad (test de White), autocorrelacién (test de Durbin-Watson),
multicolinealidad, endogeneidad (test de Hausman) y especificaciéon del modelo,
arrojaron todos resultados negativos sobre la eventual presencia de dichos inconvenientes.
En consecuencia, no fue necesaria ninguna correccion por estos motivos y la estimacion
del modelo tal cual estd planteado en la ecuacién (4) por el método de Minimos
Cuadrados Ordinarios (MCO) resulta apropiada, quedando solamente pendiente la
posible correccion por sesgo de seleccion.

Puede apreciarse que, como era de esperar, tanto el nimero de empleados como
la productividad promedio del trabajo tienen un impacto positivo y estadisticamente
significativo sobre el valor de la empresa. Segtin los resultados, un incremento de un
punto porcentual en el nimero de empleados incrementa en 0,79 por ciento el valor
de la empresa, en tanto que un incremento de un punto porcentual en la productividad
promedio de los trabajadores incrementa en 0,21 por ciento el valor de la empresa.
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Cuadro 4.1. Resultados de la Regresion de Precios Hedénicos, ecuaciones (4) y (4”).

Regresion original e
. ; g & Heckman
Variable Parametro . .
Coeficiente Coeficiente
(Prob > Itl) (Prob > Itl)
0,18964 0,48316
Constante a
(0,4374) (0,1873)
o . 0,21333*** 0,20588*#*
Productividad promedio B,
(0,0003) (0,0004)
0,79095*** 0,77077%*%*
Numero de empleados B,
(<,0001) (<,0001)
. 0,51760%** 0,38449%*
Cliente de BN-Desarrollo B,
(0,0006) (0,0484)
. ) 0,86670%** 0,83950%#*
Indice de rezago social B,
(<,0001) (<.0001)
. -0,18942
Inverso de la razén de Mills B,
(0,2822)
Tamaiio de muestra 277 277
R? 0,2856 0,2887

*#%: significativo al 1 por ciento (99 por ciento de nivel de confianza).
*% : significativo al 5 por ciento (95 por ciento de nivel de confianza).
* : significativo al 10 por ciento (90 por ciento de nivel de confianza).
Fuente: Elaboracion propia con base en las estimaciones econométricas.

Por su parte, el resultado obtenido para el coeficiente que acompaiia al Indice de
Rezago Social (3,) confirma que, al parecer, la naturaleza de las micros y pequefias
empresas las hace mds susceptibles de ser exitosas en entornos con mayor nivel de
rezago, probablemente en virtud de que ese tipo de entornos les permiten posicionarse
mas firmemente y contar con una clientela mds leal. En distritos con menor nivel de
rezago, empresas formales de mayor tamafio en ciertos sectores de actividad representan
una competencia fuerte a las microempresas, dada la inclinacién de hogares de mayor
ingreso a preferir proveedores formales de estos bienes y servicios.
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Si la anterior hipétesis es cierta, las micros y pequefas empresas se convierten en
un instrumento idéneo para promover las oportunidades de generacidn de ingresos en
comunidades mds deprimidas, potenciando asi el impacto social que los programas de
servicios financieros hacia este tipo de empresas pueden tener, directa e indirectamente,
en aspectos como el combate de la pobreza y el mejoramiento de las condiciones de vida
de los grupos econdmicamente mas vulnerables.

Sin demérito de lo anterior, el resultado mas importante para los efectos de este estudio,
presentado en la tercera columna del Cuadro 4.1, es que el coeficiente estimado para
BN, resulto positivo y estadisticamente significativo, lo cual implica que hay evidencia
estadistica suficiente como para pensar que el acceso a los servicios financieros de BN-
Desarrollo le permite a las empresas clientes alcanzar un mayor valor. Sin embargo, el
valor de dicho coeficiente no debe tomarse como definitivo, debido a la posible existencia
de sesgo de seleccion, discutida previamente.

Los resultados finales para la estimacién de la ecuacién (47), una vez aplicada la
correccién de Heckman por sesgo de seleccidn, se presentan en la cuarta columna del
Cuadro 4.1. Para aplicar dicha correccidn, se procedid a estimar una ecuacion probit en
la cual la variable BN, es aproximada por un conjunto de variables explicativas referidas
a caracteristicas intrinsecas de las empresas, las cuales incluyen el Indice de Rezago
Social, la productividad promedio de los trabajadores, el nivel de escolaridad del gerente
o duefio de la empresa, el tipo de fuentes de financiamiento que la empresa utilizaba al
inicio de sus operaciones (formal vs. informal)'s, el nivel de adopcién de TIC'®, el nivel
de innovacidn (definido como la capacidad de introducir nuevos productos y procesos
en el mercado), el acceso a la Internet, la percepcion del empresario sobre la dificultad
que enfrenta para obtener crédito para su empresa, la diversidad de servicios financieros
que la empresa efectivamente utiliza y la antigiiedad de la empresa.

Los resultados de la ecuacién probit sobre la probabilidad de participacion en
BN-Desarrollo, muestran que en efecto existe un sesgo de seleccion, toda vez que la
probabilidad de participacién en este programa estd influenciada por el tipo de fuentes
de financiamiento que la empresa utilizaba al inicio de sus operaciones (formal vs.
informal), el nivel de adopcién de TIC, la percepcion del empresario sobre la dificultad
que enfrenta para obtener crédito para su empresa y, la diversidad de servicios financieros
que la empresa efectivamente utiliza en la actualidad (Cuadro 4.2).
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Cuadro 4.2. Resultados de la Ecuacién de Seleccion (Probir)

Probit Coeficiente Prob > It
Constante -20,165256 0,2249
Elnjgecri:i?(ig:: empleado al inicio 0.847763 %% <0001
Indice de rezago social 0,011692 0,8332
E;(;c;?:(ilt(i)\r/idad promedio por 0.002717 0.2550
Nivel de escolaridad -0,014378 0,3912
dificltad pars obtener n présamo | 03431° | <0001
Indice de adopcion de TIC 2,174901 ** 0,0402
Indice de innovacién -0,117736 0,5629
Diversidad de servicios financieros 0,841951 ** 0,0456
Acceso a Internet -0,172922 0,6343
Antigiiedad de empresa 0,009160 0,2719

#*%: significativo al 1 por ciento (99 por ciento de nivel de confianza).
*% : significativo al 5 por ciento (95 por ciento de nivel de confianza).
* : significativo al 10 por ciento (90 por ciento de nivel de confianza).
Fuente: Elaboracion propia con base en las estimaciones econométricas.

Después de aplicar la correccion por sesgo de seleccion segin la ecuacion (47), los
coeficientes relacionados con la productividad, el nimero de empleados y la calidad
relativa del entorno en que opera la empresa no sufrieron variaciones significativas en
sus magnitudes. Todos estos coeficientes siguen siendo positivos y siguen resultando
estadisticamente diferentes de cero al uno por ciento de significancia (i.e con un nivel
de confianza del 99 por ciento). El Gnico cambio que merece destacarse es la notoria
reduccién del coeficiente que mide el impacto del acceso a los servicios financieros
de BN-Desarrollo en el valor de las micros y pequefias empresas clientes, el cual
pasé del 0,51760 estimado inicialmente a 0,38449. Dicho coeficiente sigue siendo
estadisticamente significativo, pero ahora al 5 por ciento (es decir, con un nivel de
confianza del 95 por ciento).
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Basados en el coeficiente asociado con BN, y, siguiendo el procedimiento descrito
previamente en esta seccidn, se puede afirmar que las micros y pequefias empresas
clientes de BN-Desarrollo tienen un valor total que, en promedio, excede en un 46,9
por ciento el valor total de las empresas no clientes.!” Tal resultado confirma que existe
evidencia estadistica suficiente como para pensar que el acceso a los servicios financieros
de BN-Desarrollo le permite a las micros y pequefias empresas clientes, alcanzar un
mayor tamaio.

Tomando en cuenta que la mediana del total de activos de las empresas de la muestra
de clientes de BN-Desarrollo es de quince millones ciento cincuenta mil colones
(¢15 150 millones), las micros y pequefias empresas clientes de este programa tienen
un valor superior en cuatro punto ocho millones de colones (¢4,8 millones) respecto al
valor total de las empresas no clientes. Ahora bien, si consideramos que 4 861 empresas
clientes de BN-Desarrollo son las que realmente han recibido tal beneficio (véase
discusién en Anexo A), entonces el aporte de este programa a Costa Rica puede estimarse
en la suma de veintitrés mil quinientos doce millones de colones a diciembre del afio
2006 (i.e. ¢ 23 512 millones). Esta cifra —que supera los cuarenta y cinco millones de
délares (US$45 millones)—, es seis veces mayor que las utilidades netas generadas por
el programa BN-Desarrollo durante el afio 2006'%, un impacto nada despreciable para un
programa relativamente nuevo.

4.2 Impacto del crédito de BN-Desarrollo
sobre la productividad de las micros
y pequenas empresas clientes

Para estimar el impacto que el crédito brindado por BN-Desarrollo puede tener sobre
la productividad de las micros y pequeias empresas clientes, se procedié a utilizar un
modelo de regresion lineal cldsico, en el cual se incluye la intensidad relativa del uso
de capital fisico, las destrezas que poseen los empleados de la empresa y el saldo del
crédito vigente con BN-Desarrollo como variables explicativas, tal y como se muestra
en la ecuacidn (5) a continuacidn:

In(y) = o + vy In(k/)+ v,d. + y,BNsaldo, + ¢, 5),
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donde:

y, es el promedio de la productividad por empleado de los afios 2003, 2004, 2005
y el 2006, inclusive.

(k/D), es el valor del capital fisico disponible por empleado a inicios del 2007.

d. es un indice que mide en forma acumulativa el porcentaje de destrezas que
los empleados de la empresa poseen en ocho dreas predefinidas: administracion,
inglés, otros idiomas, uso de la Internet, uso del correo electrénico, contabilidad,
elaboracién de documentos en computadora y manejo de cuentas en
computadora.

BNsaldo, es una variable que mide el monto del saldo de crédito que la empresa
mantiene con BN-Desarrollo (para las empresas del grupo control este saldo
es cero).

La eleccion de las dos primeras variables explicativas se sustent en una premisa
fundamental presente en la mayoria de los modelos de crecimiento econdémico: la
eficiencia en la producciéon —que a su vez determina la capacidad de crecer— depende
de la abundancia relativa de capital fisico con respecto a la fuerza de trabajo y de la
acumulacion de capital humano.

Desde un punto de vista teérico, es de esperar que los tres coeficientes asociados a
las variables explicativas tengan signo positivo. Una mayor disponibilidad de capital
fisico por trabajador empleado en la empresa deberia traducirse, ceteris paribus, en una
mayor productividad por trabajador. Igualmente, cuanto mayor conocimiento posean
los trabajadores, mayor deberia ser su aporte a la produccién de la empresa por unidad
de tiempo laborada. En lo que se refiere al crédito, la premisa es que cuanto mayor sea
el acceso al mismo, mayor serd la capacidad de la empresa de invertir en actividades
(insumos productivos) que reditden en un incremento de su eficiencia productiva.

Esta regresion se estimé para la muestra completa de empresas, tanto las que son
clientes de BN-Desarrollo como aquellas del grupo control. La variable que mide
el saldo de crédito contratado a BN-Desarrollo es cero para las empresas del grupo
control. La decisién de usar el saldo de crédito contratado a BN-Desarrollo en vez de
una variable dummy —como se hizo para la ecuacién de precios hedénicos (4)— se tomé
con el objetivo de explorar el posible efecto que podria tener, sobre la productividad, la
intensidad del uso del crédito en vez del simple acceso al mismo. En otras palabras, lo
que interesa acd no es solamente si se tiene acceso o no al crédito sino ademas qué tan
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grande es el préstamo al que se tiene acceso (es decir, una mayor capacidad de adquirir
insumos productivos).

Al igual que en el caso de la regresiéon de precios heddnicos (4), se procedié a
realizar una serie de pruebas estadisticas con el fin de descartar la posible existencia
de violaciones a los supuestos del modelo de regresion lineal cldsico. Igualmente, se
procedio a aplicar la correccion de Heckman para corregir un posible sesgo de seleccion.
Por lo cual se estim6 la ecuacion (5) de la siguiente forma:

In(y) = o+ y In(k/[)+ y,d + y,BNsaldo +y )\, + €, 59,

donde:

A, es la probabilidad ajustada de que la empresa i participe en el programa de BN-
Desarrollo, la cual corresponde al inverso de la razén de Mills.

De todas las pruebas computadas, la inica que report6 resultados adversos fue la de
autocorrelacion, en el sentido de que el valor obtenido para el estadistico Durbin-Watson
sugiere que hay evidencia de que los residuos de la regresién estdn correlacionados
serialmente, resultado que es curioso en un conjunto de datos de corte transversal.
De hecho, el coeficiente de correlacion serial de primer orden result6 ser de 0,19. En
consecuencia, se hace necesario aplicar una correccidn para solventar este inconveniente,
la cual basicamente consiste en la inclusién en la regresion original de un término de
error que incorpore la correlacion hallada.

Los resultados de la regresién sobre los determinantes de la productividad, previa a
cualquier tipo de correccidn, se muestran en la tercera columna del Cuadro 4.3, donde se
aprecia que los signos de los coeficientes asociados a las variables explicativas resultaron
consistentes con las predicciones tedricas a priori, no sélo por ser positivos sino porque
los tres resultaron ser estadisticamente significativos. El tnico coeficiente para el cual la
evidencia estadistica sugiere que no debe considerarse significativamente diferente de cero
es la constante, lo cual implica que si una micro o pequefia empresa carece del todo de capital
fisico, de capital humano y de acceso al crédito, su productividad seria virtualmente cero.
Dicho resultado resalta la importancia que estos tres factores tienen como determinantes
de la productividad de las micros y pequeias empresas de la muestra.

Las magnitudes de los coeficientes no son comparables entre si, debido a que
mientras la variable que mide la intensidad del uso del capital fisico por empleado esta
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expresada en logaritmo, las que miden las destrezas y el crédito con BN-Desarrollo no
lo estdn. En otras palabras, el coeficiente y, es una elasticidad, mientras que v, y y, son
semi-elasticidades. Sin embargo, no es pertinente proceder todavia al andlisis de las
magnitudes de los coeficientes, por cuanto es necesario efectuar primero los ajustes por
sesgo de seleccion y la correccion por autocorrelacion.

Cuadro 4.3. Resultados de la Regresion de Determinantes de la Productividad,
ecuaciones (5) y (57).

Regresion Correccién de | Correccién por
. original Heckman autocorrelacion
Variable Parametro - - -
Coeficiente Coeficiente Coeficiente
(Prob > Itl) (Prob > Itl) (Prob > Itl)
0,02493 0,11833 0,0963
Constante a
(0,8886) (0,6355) (0,6991)
Capital fisico por 0,14154** 0,13536** 0,1550%**
trabajador Yo (0,0113) (0,0179) (0,0053)
0,04762%*%* 0,04704%** 0,0457%**
Destrezas Y
(<,0001) (<,0001) (<,0001)
Monto de crédito .2356** 0,02152%* 0,0228%*
con BN-Desarrollo vz (0,0405) (0,0767) (0,0538)
Inverso de la razén . -0,07799 -0,0744
de Mills 3 (0,5899) (0,6013)
Tamafo de muestra 279 277 277
R? 0,1222 0,1233 0,1628

*#%: significativo al 1 por ciento (Nivel de confianza de 99 por ciento).
** : significativo al 5 por ciento (Nivel de confianza de 95 por ciento).
* : significativo al 10 por ciento (Nivel de confianza de 90 por ciento).
Fuente: Elaboracion propia con base en las estimaciones econométricas.
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Los resultados del ajuste por sesgo de seleccion, utilizando el procedimiento de
Heckman, se presentan en la cuarta columna del Cuadro 4.3, donde es posible apreciar
que, luego del ajuste, el impacto del monto de crédito otorgado por BN-Desarrollo sobre la
productividad de las micros y pequefias empresas sigue siendo positivo y estadisticamente
significativo, s6lo que ahora al 10 por ciento (con un nivel de confianza de 90 por ciento)
—inicialmente lo era al 5 por ciento (con un nivel de confianza de 95 por ciento). Lo mas
relevante de la aplicacion de este ajuste es que la magnitud del coeficiente asociado con
el monto de crédito de BN-Desarrollo se redujo de 0,02356 a 0,02152, lo cual muestra
que el sesgo de seleccion estaba induciendo una sobreestimacién del impacto del monto
de crédito de BN-Desarrollo sobre la productividad de las micros y pequefias empresas
clientes de este programa. Por su parte, los coeficientes asociados tanto a la intensidad
relativa del uso del capital fisico como a las destrezas de los empleados, siguen siendo
positivos y significativos al 5 y 1 por ciento, respectivamente (con niveles de confianza
de 95 y 99 por ciento).

Debe tenerse presente, sin embargo, que los resultados discutidos anteriormente no
son definitivos, pues estd pendiente atin la correccidn por autocorrelacién. Los resultados
de la aplicacion de la misma se muestran en la quinta y dltima columna del Cuadro 4.3,
donde se aprecia una notoria mejoria de la significancia estadistica de los coeficientes
asociados a la intensidad del uso del capital fisico y al uso del crédito de BN-Desarrollo,
sin que exista detrimento de la significancia estadistica del coeficiente asociado a las
destrezas de los empleados.

Lo resultados obtenidos después de ambas correcciones —por sesgo de seleccion y
autocorrelaciéon— muestran que es de esperar que un incremento de un punto porcentual
en el capital fisico disponible por cada empleado se traduzca en un incremento de 0,16
por ciento en la productividad de los trabajadores de la micro o pequefia empresa. Por
su parte, un incremento de una unidad en el indice que mide en forma acumulativa el
nivel de destrezas de los empleados se traduce en un incremento de 0,05 por ciento en
la productividad de los trabajadores de estas empresas.

Aun mds importante, la evidencia estadistica confirma que cada millén de colones
adicional de crédito otorgado por BN-Desarrollo a una micro o pequefia empresa
cliente, le permite a dicha empresa, en promedio, un incremento de 0,02 por ciento en su
productividad, asumiendo que todo lo demds permanece constante. Ademads, se espera
que el acceso al crédito también mejore el desempeiio de la empresa indirectamente,
a través de su influencia sobre los otros determinantes de la productividad. Lo que
aqui se mide es el impacto adicional del monto de crédito, posiblemente a través de la
mayor productividad que el acceso a la intermediacion financiera le permite lograr a la



Ricardo Monge-Gonzdlez, Francisco Monge-Arifio, Juan Carlos Vargas-Aguilar 99

empresa, aiin con niveles de utilizacién de insumos y factores de la produccion dados. El
acceso al crédito, no obstante, también le permite a una empresa que no tiene suficientes
recursos propios incrementar el uso de estos otros factores, incluyendo la contratacién
de mads capital por trabajador. Estos efectos son captados por los otros coeficientes de
la ecuacion 5.

Tomando en cuenta que la mediana de la productividad anual promedio de las
empresas clientes de BN-Desarrollo es de tres millones ciento treinta mil colones
por empleado (¢3,1 millones) y que la mediana del saldo de crédito concedido por
BN-Desarrollo a sus clientes es de dos millones quinientos treinta mil colones (¢2,5
millones), las micros y pequefias empresas clientes de este programa registran cada afio
un incremento total en su productividad de mil quinientos ochenta colones (¢1 580)
derivado directamente del acceso al crédito. Ahora bien, si consideramos que 4 861
empresas clientes de BN-Desarrollo han recibido tal beneficio en forma ininterrumpida
desde el inicio del programa, puede decirse entonces que el aporte de dicho programa a
la productividad de las micros y pequefias empresas de Costa Rica puede estimarse en
siete millones seiscientos ochenta mil colones (¢ 7,7 millones), que equivalen a poco
menos de quince mil délares (US$15 000) al tipo de cambio vigente a la fecha.

Si bien dicho aumento en la productividad debido directamente al acceso a BN-
Desarrollo podria tal vez juzgarse como relativamente modesto, existe y es positivo, lo
cual confirma que los esfuerzos de BN-Desarrollo, por ofrecer un portafolio de servicios
financieros que ayuden a las micro y pequefias empresas a algo mds que la simple
acumulacion de activos productivos empiezan a dar fruto. Lejos de que la aparentemente
tenue magnitud de este efecto pueda propiciar el desdnimo de los esfuerzos de BN-
Desarrollo, mds bien incrementa el interés por estudiar los canales a través de los cuales
BN-Desarrollo induce el incremento en la productividad de las empresas clientes, de
manera que dicha influencia pueda ser reforzada y potenciada a futuro.

4.3 Canales del impacto positivo de BN-Desarrollo
sobre la productividad de las micros y pequenas
empresas clientes

Para explorar las posibles vias a través de las cuales el crédito otorgado por BN-
Desarrollo puede estar impactando positivamente la productividad de las empresas
clientes —partiendo de los resultados discutidos anteriormente, se procedi6 a utilizar una
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técnica estadistica no paramétrica, conocida como coeficientes de rangos de correlacién
de Spearman. Por medio de este estadistico es posible relacionar el monto del crédito
concedido por BN-Desarrollo a sus clientes con algunas variables identificadas como
posibles elementos que favorecen el incremento en la productividad de estas empresas,
tales como la adopcién de TIC, la adquisicion de nuevas destrezas por medio de cursos de
capacitacion, el uso de la Internet para efectuar transacciones financieras y la iniciativa
innovadora de la empresa.'® Es importante enfatizar que esta estimacion se llevé a cabo
unicamente utilizando la muestra de empresas clientes de BN-Desarrollo, partiendo del
hecho de que la estimacién previa confirmé que el acceso a los servicios financieros de
dicha entidad tiene un impacto positivo en la productividad de sus clientes.

Los resultados se presentan en el Cuadro 4.4, donde es posible observar que el
coeficiente de rangos de correlacién de Spearman resulté positivo y estadisticamente
significativo para la adopcién de TIC, la adquisicién de nuevas destrezas por parte de los
empleados y el uso de la Internet para realizar transacciones financieras.

Las magnitudes obtenidas para los coeficientes de rangos de correlacion de Spearman
sefalan que la variable para la que se espera una correlacion mas fuerte con el acceso al
crédito de BN-Desarrollo es el uso de los servicios de banca electrénica, seguida por la
adopcion de TIC y la contratacién de cursos de capacitacion para los empleados de las
empresas clientes, respectivamente. Esto quiere decir que, de acuerdo con la evidencia
estadistica, es de esperar que un mayor acceso al crédito de BN-Desarrollo le permita
a una micro o pequeiia empresa mejorar su productividad por medio de un mayor uso
de los servicios de banca electrénica, una mayor adopcién de TIC y un mayor acceso a
cursos de capacitacion para su mano de obra, en ese orden de importancia.

Asimismo, el Cuadro 4.4 muestra que el coeficiente de correlacion de Pearson resultd
positivo y estadisticamente significativo al 10 por ciento para el caso de la iniciativa
innovadora de las micros y pequefias empresas. Aunque la significancia estadistica
resulté menos contundente que para las variables discutidas anteriormente, cuando
menos ofrece una base para pensar que en alguna medida el crédito otorgado por BN-
Desarrollo a sus clientes les ha facilitado tener mds recursos los cuales puedan destinar
a tratar de introducir nuevos productos o procesos en el mercado (innovacion).

De los resultados anteriores, se desprende que, en el espiritu de fortalecer el impacto
que BN-Desarrollo pueda tener en impulsar a sus clientes a ser mds productivos
y eficientes, lo mds aconsejable serfa que concentre sus esfuerzos en buscar que sus
servicios financieros tengan un mayor impacto sobre las iniciativas innovadoras y sobre
la adquisicion de nuevas destrezas por parte de los empleados de las micros y pequefias
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empresas clientes. En el caso concreto de la innovacién, sin embargo, es menos probable
que BN-Desarrollo pueda tener un impacto mds pronunciado en ese tipo de actividad, por
cuanto hay una serie de factores del entorno que tienden a influir mucho més que el simple
acceso al crédito en la decision de las empresas de qué tanto innovar. Adicionalmente, el
incentivar el uso de la banca electronica entre sus clientes, facilita la transicion de éstos
hacia la economia del conocimiento e incrementa su productividad.

Cuadro 4.4. Canales de impacto sobre la productividad
(probabilidad de que el coeficiente no sea diferente de cero)

Variable Saldo de crédito con
BN-Desarrollo

Lo . 0,19125%%*
Indice de adopcion de TICs !

(0,0208)
Cursos de capacitacion para 0,17685%*
empleados ' (0,0327)

) 0,25658%##%*

Uso de banca electrénica !

(0,0018)
Innovacién en productos y 0,139744*
procesos 2 (0,0925)

! Para estos casos se uso el coeficiente de rangos de correlacion de Spearman

2 En este caso particular, debido a que las variables que miden los factores son
dicotomicas, fue necesario utilizar pruebas de Chi-cuadrado en vez del coeficiente
de rangos de correlacion de Spearman

*#%: significativo al I por ciento (Nivel de confianza de 99 por ciento).

** : significativo al 5 por ciento (Nivel de confianza de 95 por ciento).

* : significativo al 10 por ciento (Nivel de confianza de 90 por ciento).

Fuente: Elaboracion propia con base en las estimaciones econométricas.
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4.4 Impacto indirecto de BN-Desarrollo sobre
el bienestar de los hogares de los empleados
de las micros y pequenas empresas clientes

Un tercer &mbito para el cual resulta de interés estimar los efectos de BN-Desarrollo,
es el de la calidad de vida o bienestar de las hogares cuyos miembros trabajan para (o
poseen) micros o pequefias empresas que son clientes de este programa. Si bien este
efecto es de naturaleza mds indirecta, resulta de sumo interés, por cuanto la mejora del
nivel de vida de los hogares costarricenses debe ser un importante objetivo de cualquier
programa de banca de desarrollo.

El marco conceptual de la aplicacién del modelo de precios hedénicos es similar al
descrito para el caso de las empresas, con la diferencia de que ahora se debe elegir una
variable dependiente capaz de aproximar empiricamente el nivel de bienestar de los
hogares, asi como las variables explicativas que caractericen tanto a las hogares como
al entorno en que éstos se desenvuelven. En el presente estudio, el nivel de bienestar
de los hogares es aproximado por medio del ingreso mensual promedio del hogar, una
variable que de alguna manera esta estrechamente relacionada con su nivel de bienestar,
en la medida en que ofrece una idea bastante confiable de la capacidad de satisfaccion
de necesidades bésicas.

Habiendo elegido el ingreso mensual promedio del hogar (Wj) como variable
dependiente, procede definir el conjunto de variables que definen las caracteristicas socio-
econdmicas del hogar (Cj) y del entorno donde este reside (Ej). De nuevo, partiendo de la
ecuacion (1) del recuadro 4-A, ambos conjuntos de variables se describen a continuacion:

C =(h,n,t) (6),

donde:
hj es el nivel de escolaridad de la persona que genera mds ingresos en el hogar
n, es el nimero de miembros del hogar que generan ingresos

tes el tiempo que tiene de laborar en la empresa quien la ha dirigido (gerente y/o
duefio)
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E = (w, BN, Z) ),

donde:

w, es el porcentaje del ingreso mensual promedio del hogar generado por
empleados que laboran en la empresa (sea ésta cliente de BN-Desarrollo o del
grupo control), incluyendo su dueiio, si es el caso.

BN, es una variable dummy que asume un valor de 1 si la empresa es cliente de
BN-Desarrollo y cero si pertenece al grupo control.

Z, es una variable dummy que permite caracterizar la zona donde estéd ubicado el
hogar (toma valor de 1 si viven en una zona rural y 0 si vive en zona urbana)

Con base en las ecuaciones (6) y (7) anteriores, es posible construir la ecuacién de
precios heddénicos para estimar el impacto indirecto de BN-Desarrollo sobre el ingreso
promedio mensual de los hogares cuyos miembros trabajan en empresas clientes, de la
siguiente forma:

In(W)) =+ 0.h, + 0 In(n )+ 0,In(t) + 0,w BN, + 0,Z w, +E 8),

donde:

Wj es el ingreso mensual promedio del j-ésimo® hogar de la muestra, estimado
siguiendo la metodologia de la Encuesta de Ingresos y Gastos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos de Costa Rica (INEC). El término (In) expresa
el logaritmo natural.

Algunas consideraciones resultan pertinentes con respecto a la ecuacién de precios
hedénicos (8). La primera es que, en este caso, aparecen logaritmos solamente en dos
de las variables explicativas, dado que para las tres restantes carece de sentido aplicar
logaritmos (BNj y Zj son dummies; mientras hj yw, pueden asumir valores de cero para
algunas observaciones).

Una segunda observacién es que, al tratar de estimar el impacto indirecto de BN-
Desarrollo sobre el ingreso de los hogares de los trabajadores que laboran en empresas
clientes, es necesario controlar por factores que afectan dicho ingreso, mds all del propio
impacto de BN-Desarrollo. Estos otros factores incluyen el nivel de educacién del jefe
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del hogar o quien genera mds ingresos, el nimero de miembros el hogar que generan
ingresos y la experiencia de quien dirige la empresa, atributos que se han tratado de
medir mediante los coeficientes 60, B,y 8,, respectivamente. En cada uno de estos casos,
se espera que el valor del coeficiente sea positivo. Claro estd, existen otros factores que
también influyen en el nivel de ingreso promedio de un hogar, tales como la capacidad
gerencial de quien dirige la empresa, el acceso a redes sociales y la existencia de choques
externos, variables sobre las cuales no se cuenta lamentablemente con informacion.

Una tercera observacién sobre la ecuacion (8) tiene que ver con el hecho de que el
efecto de BN-Desarrollo sobre los hogares se estd estimando en una forma més indirecta
que para el caso de las empresas. El coeficiente 6, indica en qué porcentaje se puede
esperar que incremente el ingreso promedio mensual del hogar, si crece en un punto
porcentual el porcentaje del ingreso del hogar que proviene del trabajo de miembros
que laboran en empresas clientes de BN-Desarrollo. En consecuencia, lo que estamos
estimando es si el hecho de que uno o varios miembros del hogar trabajen en una empresa
que utiliza los servicios de BN-Desarrollo tiene algiin impacto en el ingreso promedio
mensual del hogar (i.e., en la calidad de vida de esa familia).*!

De acuerdo con los resultados de la estimacién del impacto del crédito en la
productividad de las empresas clientes de BN-Desarrollo -discutidos en parrafos
anteriores- es de esperar que los ingresos de los trabajadores de las empresas clientes
de BN-Desarrollo sean afectados positivamente, toda vez que el ser clientes de este
programa aumenta la productividad de tales empresas. Por tal motivo, el valor esperado
de 8, es positivo, aunque por las razones expuestas sobre los demas factores que afectan
el nivel de ingreso promedio de un hogar, no se espera que el mismo sea muy alto.

Finalmente, es importante sefialar que el coeficiente 6, tiene por objeto medir si el
impacto en el bienestar de los hogares que se discuti6 en el parrafo anterior (medido por
el coeficiente 6,) cambia dependiendo de si el hogar vive en una zona urbana o en una
zona rural. Mds concretamente, 8, indicard cudnto mds o menos fuerte es el impacto
indirecto de BN-Desarrollo en la calidad de vida de los hogares de las zonas rurales,
lo cual abre una importante ventana para la evaluacién del alcance del programa sobre
diferentes sectores de la poblacidn costarricense, seglin regiones en el pais. El valor de
0, puede ser tanto positivo como negativo, dependiendo de si el impacto es mayor en las
zonas rurales o viceversa.

Con el propésito de poder recolectar la informacién necesaria para estimar la
ecuacion (8), se procedié a entrevistar al gerente o duefio de cada microempresa en
relacién con las caracteristicas de su hogar y del entorno donde vive, mientras que en
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el caso de las pequefias empresas se procedid a entrevistar, ademas del gerente o duefio
de la empresa, a otro empleado que contara con varios afios laborar en la firma. En total
se logré obtener informacion para una muestra 319 hogares. La boleta para obtener
la informacién requerida en este estudio se presenta en el Anexo B y comprende las
preguntas de la 55 a la 78, inclusive.

Los resultados obtenidos de una primera estimacion de la ecuacidon de precios
hedénicos (8) pueden ser apreciados en la tercera columna del Cuadro 4.6, que reporta
los valores estimados para cada uno de los coeficientes y, entre paréntesis, el respectivo
nivel de significancia en términos estadisticos. Asimismo, es importante sefialar que,
aunque la muestra del estudio contiene 319 hogares entrevistados, la ecuacion (8) debid
ser estimada usando sé6lo las 295 observaciones para las que se obtuvo informacion
completa para todas las variables relevantes.

Al igual que en la estimacién del impacto de BN-Desarrollo sobre sus empresas
clientes, en la estimacion de la ecuacién (8) se procedio a llevar a cabo la correccidon por
sesgo de seleccion, empleando el enfoque de Heckman (1976), asi como una correccién
por autocorrelacién de los residuos. No se encontrd evidencia que apoyara la hipdtesis
de que existiera heteroscedasticidad en los residuos.

De acuerdo con la discusién de la seccién 4.1 sobre el método de correccidon de
Heckman, se procedi6 a estimar la ecuacidn (8) de la siguiente manera:

ln(Wj) =u+ Bohj + Glln(nj)+ Gzln(tj) + GSWJA*BNj + GA‘ZJA,FWj +0O,M + Ej 89

donde:

A, es la probabilidad ajustada de que el hogar j cuente con miembros que laboran
en una empresa cliente del programa de BN-Desarrollo, la cual corresponde al
inverso de la razén de Mills.

Para aplicar la correccién por sesgo de seleccion, se procedid a estimar una ecuacion
probit en la cual la probabilidad de que el hogar j cuente con miembros que laboran en
una empresa cliente del programa de BN-Desarrollo es aproximada por un conjunto de
variables explicativas referidas a caracteristicas intrinsecas de estos hogares, las cuales
incluyen el nivel de escolaridad de la persona que genera mds ingresos en el hogar,
nimero de miembros del hogar que generan ingresos, tiempo de laborar en la empresa de
la persona que genera mds ingresos en el hogar, nlimero de personas que viven en el hogar,
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numero de metros cuadrados destinados a dormitorios dentro de la vivienda, tenencia en
la vivienda de servicio sanitario e, indice de necesidades basicas satisfechas.

Los resultados de la ecuacién probit sobre la probabilidad de que el hogar j cuente
con al menos un miembro que labore en una empresa cliente del programa de BN-
Desarrollo, muestran que en efecto existe un sesgo de seleccién, toda vez que dicha
probabilidad de participacién estd influenciada por el nivel de escolaridad de la persona
que genera mds ingresos en el hogar y por el niimero de metros cuadrados destinados a
dormitorios dentro de la vivienda (Cuadro 4.5).

Cuadro 4.5. Resultados de la Ecuacion de Seleccién (Probit).

Probit Coeficiente Prob > It|
Constante -2,038731** 0,0156
Nivel de escolaridad 0,027210%* 0,0594

Numero de miembros que
generan ingreso en el hogar

Tiempo de laborar en la empresa -0,007493 0,3201
Edad de la persona que aporta

0,053323 0,5604

L. 0,001790 0,8082
mds ingresos al hogar
Nuimero de personas que vivien 0,087149 0.1665
en el hogar
Numero d‘_” metros 'cqadrados 0285132+ 0.0030
para dormir en la vivienda
Tlepen. su vivienda servicios 0.114742 0.4705
sanitarios
Indice de necesidades basicas 0.324289 0.6122

satisfechas

**%: significativo al 1 por ciento (Nivel de confianza de 99 por ciento).
** : significativo al 5 por ciento (Nivel de confianza de 95 por ciento).
* : significativo al 10 por ciento (Nivel de confianza de 90 por ciento).
Fuente: Elaboracion propia con base en las estimaciones econométricas realizadas.
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En el presente apartado se comentardn inicamente los resultados de la columna quinta
del Cuadro 4.6, los cuales contienen ya las correcciones tanto por sesgo de seleccién
como por autocorrelacion serial. Los resultados no cambian sustancialmente luego de las
correcciones, ya que tanto los niveles de significancia como los signos de los coeficientes
se mantienen inalterados. La tnica diferencia importante es que la trascendencia de la
experiencia (tiempo de laborar en la empresa) adquiere un efecto positivo y significativo
luego de las correcciones. Las correcciones dan origen a una reduccion pequefia en el
valor del coeficiente que mide el impacto indirecto de ser cliente de BN-Desarrollo
sobre el bienestar de los hogares de sus empleados, como era de esperar.

Conforme a las predicciones tedricas, puede apreciarse que tanto el nivel de
escolaridad de la persona que genera mas ingresos en el hogar, como el nimero de
miembros del hogar que generan ingresos, asi como el tiempo que tiene de laborar
en la empresa quien la ha dirigido (gerente y/o duefio), tienen un impacto positivo y
estadisticamente significativo sobre el nivel de ingreso promedio mensual del hogar.
Segtn los resultados, un afio més de estudios formales del jefe del hogar incrementa en
0,05 por ciento el ingreso promedio mensual de dicho hogar. Igualmente, un incremento
de un uno por ciento en el nimero de miembros del hogar que generan ingresos o en el
tiempo de laborar para la empresa incrementa en 0,41 por ciento y en 0,12 por ciento,
respectivamente, el ingreso promedio mensual del hogar.

Por su parte, el resultado obtenido para el coeficiente que acompafia al impacto
indirecto de BN-Desarrollo (6,) confirma que, el ser cliente de BN-Desarrollo no sélo
le permite a la empresa cliente mejorar su productividad, tal y como se documentd
en la seccidn previa, sino que ademds permite que los empleados de estas empresas
incrementen su bienestar por medio de una mejora en el ingreso promedio de sus hogares.
En efecto, el valor del coeficiente (6,) indica que, por cada uno por ciento de incremento
en la importancia relativa de los ingresos que generan miembros del hogar que laboran
para empresas clientes de BN-Desarrollo, el ingreso promedio mensual del hogar se
incrementa en un 0,003 por ciento. En sintesis, existe evidencia que apoya la hipdtesis
de que BN-Desarrollo produce un impacto positivo, aunque en forma indirecta, en el
bienestar de los hogares de los empleados que laboran en empresas clientes.

Finalmente, el signo del coeficiente asociado con la ubicacidn geografica del hogar
(6,) indica que el impacto indirecto de BN-Desarrollo es mayor en aquellos hogares
de las zonas urbanas que de las zonas rurales. Este resultado podria estar indicando la
necesidad de redoblar esfuerzos para brindar servicios financieros de diversa indole a
mds empresas de las zonas rurales de Costa Rica asi como para llevar a esas zonas con
mads eficacia los servicios no financieros apoyados indirectamente por este programa.
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Cuadro 4.6. Resultados de la Regresion de Precios Hedénicos, ecuaciones (8) y (8").
Regresion Correccion de | Correccién por
. original Heckman autocorrelacion
Variable Parametro - - -
Coeficiente Coeficiente Coeficiente
(Prob > Itl) (Prob > Itl) (Prob > Itl)
4,78407*** 5,34011%#%* 5,3429%**
Constante u
(<,0001) (<,0001) (<,0001)
) ) 0,05952%#%* 0,04840%** 0,0464***
Nivel de escolaridad 0,
(<,0001) (<,0001) (<,0001)
Numero de miembros 0,52100%%*%* 0,40446%** 0,4072%#%*
del hogar que generan 0,
ingresos (<,0001) (<,0001) (<,0001)
Tiempo de laborar en 0 0,08761 0,11914* 0,1224*
la empresa : (0,1798) (0,0719) (0,0640)
Impacto indirecto de 0 0,00340%x* 0,00291** 0,002938*
BN-Desarrollo } (0,0035) (0,0125) (0,0108)
Importancia zona B -0,00461#%** -0,00485%** -0,00494 3%
rural ! (0,0074) (0,0044) (0,0040)
Inverso de la razén de 0 -0,57421**x* -0,564 1%
Mills > (0,0077) (0,0086)
Tamafio de muestra 296 295 295
R? 0,2934 0,3133 0,3168

k% significativo al 1 por ciento (Nivel de confianza de 99 por ciento).
*% : significativo al 5 por ciento (Nivel de confianza de 95 por ciento).
* :significativo al 10 por ciento (Nivel de confianza de 90 por ciento).
Fuente: Elaboracion propia con base en las estimaciones econométricas realizadas.
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Notas

1.

10.

Los bienes ptiblicos son definidos por la Teoria Econdmica como aquellos por los cuales los
individuos no estdn dispuestos a pagar un precio que refleje su valoracién por el bien, debido
a que no es posible —ni deseable— privar del disfrute del bien a los que no paguen por él.

Para otras descripciones de esta metodologia véase Diego Azqueta (1994), Valoracion
Economica de la Calidad Ambiental, y J.B. Braden y C.D. Kolstad (1992), Measuring the
Demand for Enviromental Quality.

Valoraciéon marginal decreciente significa que, conforme se afladen unidades adicionales de
determinada caracteristica al activo, los incrementos logrados en dicho valor tienden a ser
cada vez menores.

La estimacién de la demanda por los servicios de BN-Desarrollo es una tarea que excede
el ambito de la presente investigacion, ya que el objetivo primordial es la estimacion del
impacto socioeconémico de dicho programa. En razén de ello, en esta investigacion se
utiliza inicamente la primera etapa del modelo de precios hedénicos.

Una explicacién detallada de cémo se construye el Indice de Rezago Social y cudles son los
factores que en €l se ponderan puede hallarse en Méndez y Trejos (2004).

Si bien la calidad de la infraestructura no se mide explicitamente en el Indice de Rezago
Social, se considera que el componente referente a “minutos promedio al centro de salud
mas cercano” incluido en este indice ofrece una nocién aproximada de la calidad de los
servicios de transporte que la infraestructura disponible brinda a una empresa.

Cabe sefialar que estas condiciones del entorno inmediato explicarian, por lo tanto, la
existencia y permanencia de su empresa pero, a la vez, presentarian limitaciones para su
crecimiento.

Para estimar esta variable, se utilizaron dos estrategias complementarias. Para el caso de las
empresas que llevan registros contables, se les consulté simplemente por el valor total de
los activos de la empresa en libros (es decir, pasivo menos patrimonio). Para las empresas
que no disponian de dichos registros, se incluyé en el cuestionario de la encuesta una serie
de preguntas en las cuales se detallan todos los activos que sean propiedad de la empresa
—o de sus duefios pero que estén al servicio de la empresa— y el valor al cual estarfa la
empresa dispuesta a vender esos activos en el momento de la encuesta. Dicha lista de activos
incorpor6 cosas tales como terrenos, locales, vehiculos, computadoras, maquinaria, entre
otros.

Notese que al usar logaritmos de las variables explicativas, las derivadas parciales de las
mismas son decrecientes en el nivel de la variable.

Podria pensarse que en la medida en que el valor de una empresa determina su capacidad de
endeudamiento, sobre todo la posibilidad de ofrecer garantias reales, se este ante un posible
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11.

12.

13.

14.

15.

problema de endogeneidad. Sin embargo, se considera que este no es necesariamente el caso
en los clientes de BN-desarrollo, toda vez que la tecnologia crediticia empleada por este
programa no promueve el que sus ejecutivos consideran el monto de los activos totales como
un insumo importante en la evaluacién de una solicitud crediticia. De hecho, el procedimiento
implica primero que nada, el comprender por parte del ejecutivo, el proyecto para el cual la
micro o pequefia empresa dice necesitar financiamiento; segundo, determinar el monto real
que la empresa requiere para su proyecto; tercero, determinar si la empresa cuenta o no con
historial crediticio positivo que apoye su solicitud (aunque este requisito no es indispensable)
y; cuarto, determinar la capacidad de pago del cliente, para lo cual el ejecutivo debe ayudarlo
a generar los flujos de caja respectivos y posteriormente, cualquier tipo de estado financiero
(no auditado) que se necesite para la solicitud formal de crédito. Por ende, la comparacion
de activos totales entre potenciales clientes no es una variable importante en la evaluacion
de una solicitud de crédito por parte del ejecutivo de BN-Desarrollo.

Tal como lo sefiala Kennedy (1998), varios autores han realizado experimentos de Monte
Carlo basados en el criterio del Error Medio Cuadrado, hallando que el procedimiento
de Heckman para corregir el sesgo de seleccion puede no funcionar tan bien cuando los
errores no estdn distribuidos normalmente, la muestra es muy pequefla, la correlacién
entre los errores de la regresion y las ecuaciones de seleccion es pequefio, o el grado de
colinealidad entre las variables explicativas de las ecuaciones de regresién y seleccién es
elevado. Sin embargo, la alternativa mds robusta —en términos de su capacidad de prevenir
tales inconvenientes—, como es la de estimacién por maxima verosimilitud, implica elevados
requerimientos computacionales que la hacen poco viable, en especial cuando el nimero de
pardmetros a estimar es mayor a tres. Por esta razén y, en ausencia de evidencia sélida que
haga presumir la presencia de los problemas referidos, los autores se inclinaron por aplicar
la correccidn de sesgo de seleccion segin el procedimiento de Heckman (1976).

En concreto, A = [¢(Z" C) / @(Z°C)], donde Z es un vector de caracteristicas que determinan
la probabilidad de participacién en el programa BN-Desarrollo, C es el vector de pardmetros
estimados segdn la especificacién probit, por lo que @(.) y ¢(.) son las funciones de
distribucién y de densidad de una normal estdndar respectivamente. Por lo tanto, la primera
etapa en el método de Heckman consiste en la estimacién de un probit de participacion en
BN-Desarrollo que permite construir la variable A, la cual posteriormente es incluida como
una variable explicativa adicional en la segunda etapa donde se estima la ecuacién (47) o
ecuacion de regresion.

Cabe recordar que la mayoria de las empresas de la muestra son microempresas, segun la
discusion del Anexo A.

Afortunadamente la distribucién de las empresas omitidas es bastante normal, lo cual implica
que casi la mitad de las mismas provienen de la muestra de clientes de BN-Desarrollo y la
otra mitad del grupo control.

Nos referimos al acceso a financiamiento en el sistema financiero formal de Costa Rica.
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16.

17.

18.

20.

21.

Esta variable es un indice construido siguiendo los lineamientos de Lefebvre y Lefebvre,
1996. Una estimacién para el caso de micro, pequeias y medianas empresas de Costa Rica
fue realizada por Monge-Gonzalez, Alfaro y Alfaro, 2005.

Dicho valor se obtiene al tomar la funcién exponencial de 0,38449, restarle la unidad y
multiplicar por cien.

Segun cifras de BN-Desarrollo, las utilidades netas generadas por este programa ascendieron
a la suma de tres mil setecientos ochenta y nueve millones de colones (i.e. ¢3 789 millones)
en el afio 2006.

. Dado que la iniciativa innovadora de la empresa se midi6 por medio de una variable dummy

en este ejercicio, para evaluar el potencial impacto de este factor sobre la productividad
se hizo necesario utilizar un coeficiente de correlacion de Pearson en vez del de rangos de
correlacion de Spearman.

En las ecuaciones (6), (7) y (8) se remplazan los subindices i empleados en las ecuaciones
(2), (3) y (4) por los subindices j, con el tinico objetivo de enfatizar la diferencia entre la
muestra de las empresas (i=1,2,...,n) y la de las hogares (j=1,2,...,m), es decir n=m.

En el caso de algunas micros y pequefias empresas, cabe la posibilidad de que los miembros
del hogar sean los duefios de la empresa, en vez de simplemente trabajar como asalariados.
En estos casos tal ingreso también se cuantifica dentro del ingreso total del hogar.






Capitulo 5
El futuro de BN-Desarrollo

Para poder hablar sobre el futuro del programa BN-Desarrollo del Banco Nacional de
Costa Rica, es necesario plantearse cudles son las principales fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que enfrenta este programa, de cara a convertirse en uno de
los mejores programas de servicios financieros para las micros y pequefias empresas
costarricenses. Claro estd, algunas de las politicas que deberan implementarse para hacer
frente a las debilidades que enfrenta este programa, bien pueden exceder el dmbito de
accién del Banco Nacional de Costa Rica. No obstante, su pronta implementacién por
parte de las autoridades competentes favorecerd el éxito futuro de este programa.

5.1 Fortalezas

De la discusion de los capitulos anteriores, es claro que una de las principales
fortalezas de BN-Desarrollo consiste en contar con importantes economias de escala
y ambito, las cuales le permiten brindar servicios financieros, como el crédito, a un
importante nimero de micros y pequeiias empresas en Costa Rica, bajo condiciones
de mercado y empleando una tecnologia crediticia diferente a la empleada por la banca
comercial tradicional.

En adicién a lo anterior, la tecnologia crediticia personalizada que BN-Desarrollo
emplea, mediante sus ejecutivos, garantiza un mejor conocimiento de los clientes y
una mejor atencién de otras necesidades financieras, mds alla del crédito. Esto también
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contribuye a reducir los costos de transacciones en que los clientes deben incurrir,
contribuyendo asf a abaratar el crédito.

El pertenecer a un banco del tamafio del Banco Nacional de Costa Rica, le permite
a BN-Desarrollo brindar servicios de banca electrénica en condiciones muy favorables
para las micros y pequefias empresas, facilitando con ello la transicién exitosa de
estas firmas hacia una economia basada en el conocimiento; es decir, el poder operar
exitosamente en un mundo cada vez mds interconectado.

Adicionalmente, BN-Desarrollo ha procurado atender las demandas de crédito de
un mayor nimero de micros y pequefias empresas empleando la modalidad de banca
de segundo piso. El crecimiento de la cartera de crédito en este segmento, discutido
en el capitulo 3, muestra claramente el interés de las autoridades de este programa por
ampliar su cobertura en el segmento de las micros y pequefias empresas, mediante
una modalidad complementaria a la atencion personalizada de clientes. Claro est4,
BN-Desarrollo debe procurar cubrir las demds demandas financieras de las empresas
atendidas mediante la modalidad de banca de segundo piso, en especial la promocién
del uso de la banca electrénica por parte de estas empresas, para facilitar asi sus demds
transacciones bancarias, incluyendo la futura solicitud de crédito por este medio.

Por ultimo, el empefio de BN-Desarrollo en promover el acceso de sus clientes a
servicios no financieros, tales como servicios de capacitacién y de asistencia técnica,
mediante el establecimiento de alianzas estratégicas, constituye una verdadera fortaleza
de este programa. No obstante los resultados positivos obtenidos en el capitulo 4 sobre
este particular, BN-Desarrollo debe explotar aiin mas y en formas mds novedosas estas
alianzas estratégicas, como por ejemplo, el compartir informacion de sus clientes con sus
aliados estratégicos y viceversa, empleando para ello modelos electrénicos de deteccion
de este tipo de necesidades.

De hecho, en opinién de varios expertos, servicios especializados en materia de
asistencia técnica para mejorar la gestiéon de un negocio constituyen campos en los cuales
aun no se ha logrado trabajar eficientemente y en el nivel apropiado, de forma tal que las
micros y pequefias empresas tengan mayor capacidad de acceso a los diferentes servicios
financieros en Costa Rica, asi como para mejorar su productividad y competitividad.
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5.2 Oportunidades

La existencia de un gran nimero de micros y pequeflas empresas sin acceso a los
servicios del sistema financiero formal de Costa Rica, tal y como se document6 en el
primer capitulo del presente libro, principalmente en materia del crédito, constituye
una verdadera oportunidad para el crecimiento futuro y sostenido de BN-Desarrollo.
Igualmente, la oportunidad de este programa en favorecer encadenamientos productivos
mediante alianzas estratégicas, con otras instituciones que trabajan en este campo,
constituye otro nicho de mercado para suplir servicios financieros de diversa indole a
las micros y pequeflas empresas costarricenses.

Otro nicho de mercado, atin por explorar por parte de BN-Desarrollo, lo constituyen
las comunidades de inmigrantes extranjeros que viven en Costa Rica, muchos de cuyos
miembros desean obtener servicios financieros de diversa indole. Monge-Gonzélez y
Lizano-Fait (2006) analizaron, en el caso particular de los flujos de remesas desde Costa
Rica hacia Nicaragua, las posibilidades de lograr que remitentes y receptores de remesas
se vuelvan clientes de los intermediarios financieros formales, tanto en el pais de origen
como de destino de las remesas. Esto favoreceria las oportunidades de ahorro e inversién
necesarias para la mejora econdmica y social de estas personas.

Los resultados de ese estudio muestran que la mayoria de los inmigrantes
nicaragiienses que viven en Costa Rica no cuentan con acceso a servicios financieros,
tales como cuentas corrientes o de ahorro. De hecho, s6lo un 21 por ciento de estos
inmigrantes cuentan con al menos una cuenta corriente y un 11 por ciento con al menos
una cuenta de ahorro. Ademds, poco menos de una cuarta parte (23.9 por ciento) de
los inmigrantes nicaragiienses radicados en Costa Rica y que remesan dinero a sus
familiares en Nicaragua desean crear una empresa o negocio, en el primero de estos dos
paises, para los cual requieren de asistencia técnica y financiamiento. Asimismo, el 17.2
por ciento de los inmigrantes nicaragiienses que no remesan dinero manifestaron sus
deseos de crear una empresa o negocio en Costa Rica. Todos los anteriores resultados
muestran claramente la existencia de un nicho de mercado para BN-Desarrollo en un
sector poblacional no atendido atin por el sector financiero formal costarricense.

Finalmente, otro nicho de mercado para BN-Desarrollo lo constituyen aquellos
hogares costarricenses que cuentan con miembros que viven y trabajan en el exterior
(principalmente en los Estados Unidos), muchos de los cuales envian remesas para
apoyar econémicamente a sus familiares. Estos hogares, a su vez, desean tener acceso a
capacitacion, asistencia técnica y servicios financieros para mejorar sus actuales negocios,
o bien, para crear nuevas fuentes de empleo. Si bien este mercado no ha sido estudiado
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como el del caso de los inmigrantes nicaragiienses, comentado en parrafos anteriores,
las oportunidades de brindar servicios financieros de diversa indole estan alli, y BN-
Desarrollo deberia poder apoyar tales hogares como parte de sus planes de expansion.

5.3 Debilidades

Si bien los resultados del presente trabajo muestran importantes fortalezas en la forma
en que opera BN-Desarrollo, también se han identificado dreas en las cuales el programa
debe mejorar. La primera de ellas se encuentra en la falta de otorgamiento de préstamos
sin la exigencia de garantias reales, tales como las hipotecas. Lo anterior vierte especial
importancia, debido a que muchas micros y pequefias empresas no cuentan con activos
tangibles que puedan ser usados como garantias de préstamos en el sistema financiero
formal costarricense. La tecnologia crediticia de BN-Desarrollo deberia permitirle a
este programa moverse hacia un esquema de otorgamiento de crédito en el cual se haga
cada vez menos indispensable el uso de garantias tradicionales, tratando de otorgar
mads importancia a la informacién disponible sobre la capacidad y voluntad de pago del
cliente que a la posesion de activos fisicos reales. Este constituye quizds el principal reto
de BN-Desarrollo, si este programa pretende avanzar hacia una mayor amplitud en la
cobertura de empresas, las cuales hoy en dia no tienen acceso alguno al financiamiento
en el sistema financiero formal costarricense. De igual manera, desde el segundo piso,
BN-Desarrollo debe mejorar su capacidad de evaluacién de otras organizaciones de
microfinanzas que otorgan este tipo de crédito.

Otra drea en la cual BN-Desarrollo debe mejorar consiste en el registro de cierta
informacién sobre caracteristicas de sus clientes. Si bien BN-Desarrollo cuenta con
un apropiado sistema de informacién bdsica, para darle un adecuado seguimiento a
los préstamos que otorga, asi como para monitorear el grado de vinculacién de sus
clientes con el Banco Nacional de Costa Rica, este programa adolece de un sistema de
informacién complementario, sobre ciertas caracteristicas de los clientes, tales como su
estatus de documentacion (i.e., formales o informales) y el hecho de que exporten o no,
por citar s6lo un par de ejemplos. Esta otra informacién es vital para poder monitorear y
evaluar el impacto de los esfuerzos del programa por incrementar su cobertura, e incluir
como clientes a micros y pequefias empresas costarricenses que hoy no cuentan con
acceso a los servicios financieros que se ofrecen en el sistema financiero formal.

En otro orden de ideas, BN-Desarrollo deberia poder establecer mecanismos de
intercambio de informacién por medios electrénicos con sus socios estratégicos, de
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manera tal que las necesidades de sus clientes en materia de capacitacién, asistencia
técnica y servicios financieros sean identificadas y atendidas oportunamente y en forma
coordinada entre los diferentes actores.

Sin lugar a dudas la baja productividad de los ejecutivos de BN-desarrollo en términos
relativos a estdndares internacionales, demandara de un esfuerzo continuo para mejorar
la cobertura de sus servicios y por ende, el resultado neto de su gestion.

Finalmente, la falta de un eficiente sistema de garantias asociado con una central
de deudores con listas positivas sobre el desempefio de micros y pequefias empresas
costarricenses deberfa constituir una de las principales preocupaciones de las autoridades
costarricenses, procurando que tal informacién sea construida y administrada por alguna
entidad competente como, por ejemplo, la Superintendencia General de Entidades
Financieras (SUGEF).

5.4 Amenazas

Dos importantes amenazas han sido identificadas a lo largo de estas lineas respecto del
futuro del programa BN-Desarrollo. La primera se refiere a la tentacién de abandonar la
tecnologia crediticia diferenciada que caracteriza a BN-Desarrollo, con el consiguiente
perjuicio para los actuales y potenciales usuarios de los servicios financieros que brinda
este programa. Tal tentacién surge de las posibles restricciones presupuestarias que
puede sufrir este programa para incrementar en forma significativa el ntimero de sus
ejecutivos para la atencidn personalizada de sus clientes, ya sea por medio del crédito
directo o bien, por medio de la banca de segundo piso. Esta amenaza debe ser evitada a
toda costa, especialmente al considerarse que la tecnologia crediticia de BN-Desarrollo
genera impactos positivos y significativos, tanto sobre el desempefio sus empresas
clientes como sobre el bienestar de los hogares de los dueiios de estas empresas, tal
y como lo muestran los resultados comentados en el capitulo 4. Las consecuencias
presupuestarias podrian ser, a la vez, enfrentadas mediante esfuerzos por recuperar una
mayor productividad de los ejecutivos, a través de entrenamientos especializados y de
una mejor institucionalizacidn del aprendizaje que los ejecutivos han logrado.

La segunda amenaza que enfrenta este programa consiste en el agotamiento de las
oportunidades de la banca corporativa en Costa Rica para un nimero importante de
los bancos comerciales, piblicos y privados, lo cual estd motivando a estos bancos a
buscar nuevos nichos de mercado, tales como el segmento de las micros y pequefias
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empresas. Si bien este factor se considera positivo desde una perspectiva nacional, para
garantizar una mejora constante en la prestacién de los servicios bancarios a este tipo
de empresas, para BN-Desarrollo constituye un acicate al cual debe hacer frente en
forma eficiente y productiva. En otras palabras, es muy posible que en el futuro cercano
BN-Desarrollo comience a sentir una verdadera competencia en el nicho de mercado
donde ha estado operando con bastante soltura hasta la fecha. En otros paises donde se
han observado aumentos semejantes en la competencia, los efectos han sido positivos,
tanto en cuanto a la calidad de la atencién a los clientes como en cuanto a los incentivos
para las mejoras institucionales. El programa BN-Desarrollo cuenta con importantes
atributos para hacerle frente con éxito a esta competencia y, en este esfuerzo, mejorar
ain m4s su desempefio.

Nota

1. Por ejemplo, de acuerdo con Luis Corrales, gerente de BN-Desarrollo, las deficiencias en
materia de gestion, encontradas en el campo, cuando se visitan a potenciales clientes de este
programa, dejan entrever la importancia de asistir a estas empresas no sélo con servicios
financieros de diverso tipo, sino en el manejo apropiado de su negocio. Sélo asi es posible,
en muchos casos, facilitar el acceso de estas empresas a los servicios financieros que se
ofrecen en el sistema financiero formal costarricense. Ejemplos cldsicos son la falta de
division entre la contabilidad de una microempresa y la del hogar de su duefio, asi como
la inexistencia de estados financieros sencillos para el reporte apropiado de la gestioén del
negocio, tales como los flujos de caja.



Capitulo 6
Consideraciones finales

Este trabajo se llevé a cabo con el objetivo de efectuar una evaluacién comprehensiva
sobre el desempeiio y el impacto socio-econdmico de BN-Desarrollo (especificamente
las virtudes de su tecnologia crediticia diferenciada), que permitiera evaluar la
importancia de dicho programa para el desarrollo presente y futuro de las micros y
pequeiias empresas de Costa Rica.

Tal como se detall6 en los primeros capitulos, BN-Desarrollo es un programa de
servicios financieros para las micro, pequefias y medianas empresas el cual, a pesar
de ser relativamente joven —fue iniciado en el afio 2000— hered6 algunas importantes
caracteristicas de un predecesor, consolidado a través de mds de ocho décadas, el
Programa de Juntas Rurales de Crédito Agricola del Banco Nacional de Costa Rica.

BN-Desarrollo fue creado con la misién de fortalecer las actividades de las micros,
pequeias y medianas empresas y las Juntas Rurales de Crédito, mediante programas
que incrementaran el acceso a servicios financieros, en los sectores agropecuarios,
comercio, industria, servicios y turismo, en particular para aquellas empresas que no
eran atendidas por intermediarios financieros formales.

Dicho objetivo resulta particularmente importante y significativo, a la luz de lo que
se discutié en el capitulo 1, donde se documenta cémo varios estudios confirman la falta
de acceso a los servicios financieros del mercado formal que atn enfrentan muchas
micros y pequeflas empresas costarricenses, las cuales identifican entre los principales
obstdculos elementos tales como el exceso de trdmites, los altos requerimientos de
garantias y los altos costos del crédito, en particular los costos de transacciones en que
deben incurrir para obtenerlo.
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Para la evaluacion del desempefio de BN-Desarrollo, se utilizé informacién detallada
de sus registros de cartera, asi como informacién obtenida a través de la encuesta
aplicada para los propésitos del presente estudio a 304 micros y pequeias empresas
costarricenses. La evaluacién del desempefio se realizé en torno a seis elementos basicos
relacionados con la cobertura de BN-Desarrollo: amplitud, profundidad, costo, calidad,
variedad y duracion.

En relacién con la amplitud de la cobertura de BN-Desarrollo, se hallé6 que BN-
Desarrollo es un programa con una tendencia expansiva dindmica —su clientela se
ha triplicado en los dltimos 7 afios y sus colocaciones han llegado a representar una
quinta parte de la cartera total de crédito del Banco Nacional. Ademads, su provision de
servicios financieros a las micros y pequefias empresas guarda la misma proporcion con
la forma en que dicho sector estd conformado a nivel nacional —el 80 por ciento de sus
clientes son microempresas y el 60 por ciento de éstas operan en el sector de comercio
y servicios. Asimismo, resulta interesante que, si bien los saldos de crédito de su cartera
crecen en promedio al 33 por ciento anual en términos reales, es el rubro de banca de
primer piso el que mayoritariamente impulsa dicho crecimiento.

En términos de la profundidad de la cobertura, el tamafio promedio de los préstamos
a microempresas (principales clientes) no ha variado sustancialmente en términos reales
desde la creacién del programa en el afio 2000. M4s importante ain, las cifras analizadas
confirman que BN-Desarrollo ha cumplido un papel fundamental en dos 4mbitos: por un
lado, en el incremento del acceso a los servicios financieros de microempresas propiedad
de mujeres y, por otro, en constituirse en la puerta de acceso al mercado formal de
servicios financieros de un gran nimero de microempresas que antes de ser clientes
del programa se financiaban con fondos propios o bien por medio de intermediarios
financieros informales (“efecto incorporacidon”). El continuar y profundizar éste
ultimo aspecto se constituye en uno de los mayores retos de BN-Desarrollo, en virtud
de la todavia escasa cobertura que el sector de servicios financieros formales ofrece
a las pequeiias y, en particular, a las microempresas costarricenses, segin se discutid
ampliamente en el capitulo 1.

En términos de costo del servicio, la tecnologia crediticia de BN-Desarrollo (visitas
de los ejecutivos a las empresas clientes en sus propias instalaciones) implica una
sensible reduccién de los costos de transaccién en que las micros y pequefias empresas
deben incurrir para ser clientes del programa. Por su parte, las tasas de interés que BN-
Desarrollo cobra a sus clientes, en las diferentes actividades productivas que realizan,
resultan competitivas (incluso ligeramente menores) con las que los bancos publicos y
privados cobran a nivel corporativo en las mismas actividades productivas. Este hecho,
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lejos de obedecer a subsidio alguno, se explica en razén de la menor morosidad lograda
en la cartera de clientes de BN-Desarrollo con respecto a la cartera corporativa del Banco
Nacional. Sin duda alguna, una de las mayores contribuciones de BN-Desarrollo ha sido
demostrar que no es necesario subsidiar las tasas de interés para hacer el programa
accesible a las micros y pequefias empresas costarricenses.

En lo que se refiere a la calidad y variedad de los servicios financieros que BN-
Desarrollo ofrece a las micros y pequefias empresas de Costa Rica, se tiene como
aspecto positivo que el programa ha logrado llevar los servicios de ahorro a varios de
sus clientes, al punto de que las captaciones de ahorro de su clientela equivalen a un
16 por ciento de su cartera total de crédito. Sin embargo, un aspecto que representa
una importante barrera al crecimiento de BN-Desarrollo y a su capacidad de servir a
gran parte del sector de micros y pequefias empresas, que ain no goza de acceso al
mercado formal de servicios financieros, lo constituye el hecho de que la tecnologia
crediticia empleada no le ha permitido a la fecha reducir el uso de garantias hipotecarias
y fiduciarias, las cuales hoy dia respaldan cerca del 90 por ciento de las operaciones
crediticias del programa. Tratdndose las microempresas de un sector empresarial que
tipicamente carece de activos inmobiliarios, resulta fundamental que la innovacion de la
tecnologia crediticia de BN-Desarrollo se oriente hacia un nuevo esquema que facilite
el acceso al crédito y demads servicios financieros de microempresas que no cuentan con
activos reales para ofrecer en garantia por sus préstamos, claro estd, sin que ello implique
un deterioro de la calidad de la cartera en términos de la mora o la recuperacion.

En términos de variedad de los servicios, las micros y pequefias empresas clientes
de BN-Desarrollo parecen estar aprovechando la gama de servicios que dicho programa
ofrece, toda vez que las estadisticas revelan que el portafolio promedio de servicios que
las mismas utilizan es significativamente mds amplio que el portafolio promedio de
servicios que utilizan los clientes de la banca corporativa del Banco Nacional.

De igual manera, las micros y pequefias empresas clientes de BN-Desarrollo son
mads tendientes, en promedio, al uso de la banca electrénica que los clientes de la banca
corporativa del Banco Nacional, resultado que no es de extrafiar a sabiendas de que
este tipo de servicios tiene un impacto mds significativo en términos porcentuales en
la reduccién de costos de transaccién para las microempresas que para las empresas
de mayor calado. Ciertamente, es apenas un 16 por ciento de la cartera de clientes de
BN-Desarrollo el segmento que utiliza los servicios de la banca electrénica, pero tal
resultado se explica casi en su totalidad por la escasa penetracion del servicio de Internet
en Costa Rica (de hecho, casi un 90 por ciento de las micros y pequefias empresas
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clientes de BN-Desarrollo que cuentan con acceso a la Internet son usuarios del servicio
de banca electrénica).

Adicionalmente, es importante acotar que los clientes de BN-Desarrollo usan mas, en
promedio, los diferentes servicios financieros que los clientes de la banca corporativa, lo
cual indica que BN-Desarrollo ha tenido éxito en incrementar el nivel de profundizacién
financiera entre sus clientes mas alld de lo que lo ha logrado la banca corporativa, un
hecho particularmente significativo en términos de su impacto sobre la competitividad
de las micros y pequefias empresas costarricenses.

En lo que se refiere a la permanencia de la cobertura, apenas una quinta parte
de los clientes de BN-Desarrollo se han mantenido activos en el programa desde su
creacion en el ailo 2000. Si bien esta cifra podria parecer en principio baja, debe tenerse
presente que se trata de un programa relativamente joven y por ello la antigiiedad de
las relaciones con sus clientes no parece ser todavia un factor de peso en la decision de
continuar en el programa. Valdria la pena investigar, en todo caso, los determinantes
de la demanda de crédito, para verificar los motivos que llevan a algunos clientes del
programa a retirarse.

Para analizar el impacto socioeconémico de BN-Desarrollo, se utilizé un modelo
de precios heddnicos en combinacién con técnicas econométricas paramétricas y
no paramétricas. En primer término, se utilizé el modelo de precios hedoénicos para
determinar si la evidencia sustenta la hipétesis de que BN-Desarrollo ha tenido un
impacto positivo en el valor de las empresas clientes, que en dltima instancia refleja
la capacidad de las mismas de acumular activos productivos. De hecho, los resultados
obtenidos en la estimacién indican que las micros y pequeflas empresas clientes de
BN-Desarrollo tienen un valor total que, en promedio, excede en un 46,9 por ciento el
valor total de las empresas no clientes, lo cual confirma que el hecho de tener acceso a
los servicios financieros que ofrece BN-Desarrollo le permite a las micros y pequeiias
empresas alcanzar un tamafio mayor. Esto significa que las micros y pequefias empresas
clientes de este programa tienen un valor superior en cuatro punto ocho millones de
colones (¢4,8 millones) respecto al valor total de las empresas no clientes, cifra que
extrapolada a la poblacién meta indica que el beneficio directo de BN-Desarrollo
en la economia es seis veces mayor a las utilidades netas generadas por este mismo
programa durante el afio 2006. Un impacto social nada despreciable para un programa
relativamente nuevo.

En segunda instancia, se procedié a utilizar un modelo de regresién lineal simple
para evaluar hasta qué punto el acceso al crédito que ofrece BN-Desarrollo le permite a
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las empresas tener un mayor nivel de productividad de su mano de obra. Los resultados
indican que, en efecto, los empleados de las empresas clientes de BN-Desarrollo son mds
productivos en términos del aporte promedio que cada uno de ellos hace a la actividad
de la empresa (que en ultima instancia se refleja en las ventas). De hecho, la estimacion
llevada a cabo permitié determinar que cada millén de colones adicional de crédito
otorgado por BN-Desarrollo a una micro o pequefia empresa cliente, le permite a dicha
empresa, en promedio, un incremento de 0,02 por ciento en su productividad, asumiendo
que todo lo demds permanece constante. Ademds, se espera que el acceso al crédito
también mejore el desempeio de la empresa indirectamente, a través de su influencia
sobre los otros determinantes de la productividad. Lo que aqui se midi6 es el impacto
adicional del monto de crédito, posiblemente a través de la mayor productividad que
el acceso a la intermediacion financiera le permite lograr a la empresa, atin con niveles
de utilizacién de insumos y factores de la producciéon dados. El acceso al crédito, no
obstante, también le permite a una empresa que no tiene suficientes recursos propios
incrementar el uso de estos otros factores, incluyendo la contratacién de mas capital por
trabajador. Estos efectos son captados por los otros coeficientes de la ecuacion.

Se procedi6 ademds a explorar si la evidencia estadistica sugiere la existencia de otros
canales a través de los cuales los servicios de BN-Desarrollo pueden tener un impacto
en la productividad de sus clientes. De hecho, la aplicacién de métodos de correlacién
no paramétricos reporta que hay evidencia estadistica suficiente como para pensar que el
acceso al crédito que ofrece BN-Desarrollo le ha permitido a sus empresas clientes tener
una mayor capacidad de: adoptar tecnologias de informacién y comunicacién (TIC),
capacitar mas a sus empleados, utilizar el servicio de banca electrénica e introducir
innovaciones en sus productos y procesos. Los resultados también indican que el dltimo
de los canales parece ser el mds tenue, lo cual no es de extrafiar si se considera que la
capacidad de innovar es determinada en mayor medida por las condiciones del entorno
en que opera la empresa que por la capacidad de la misma de tener acceso al crédito y
otros servicios financieros.

En dltima instancia y, con el objetivo de inspeccionar el posible impacto de BN-
Desarrollo desde una dimensién de cardcter mds social que econdmica, se procedié a
utilizar de nuevo el modelo de precios heddnicos para analizar si la evidencia estadistica
sugiere que las familias de los empleados de empresas que son clientes de BN-Desarrollo
tienen un mejor nivel de vida (mayores ingresos promedio mensual) que los empleados
de las empresas que no lo son. Los resultados indican que, por cada uno por ciento de
incremento en la importancia relativa de los ingresos que generan miembros del hogar
que laboran para empresas clientes de BN-Desarrollo, el ingreso promedio mensual
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del hogar se incrementa en un 0,003 por ciento. En otra palabras, los empleados de las
empresas clientes de BN-Desarrollo aportan, en la medida en que diversos miembros
del hogar estdn vinculados con estas empresas, a un ingreso familiar promedio mayor
que el de los hogares de empleados de empresas equivalentes no clientes.

El anterior resultado muestra evidencia que apoya la hipétesis de que BN-Desarrollo
produce un impacto positivo, aunque en forma indirecta, en el bienestar de los hogares de
los empleados que laboran en empresas clientes. Ademas, se encontrd que la ubicacién
geografica del hogar incide en el impacto indirecto de BN-Desarrollo, siendo mayor
dicho impacto en los hogares de las zonas urbanas que de las zonas rurales. Un resultado
que podria estar indicando la necesidad de redoblar esfuerzos para brindar servicios
financieros de diversa indole a mas empresas de las zonas rurales de Costa Rica.

Si bien los resultados del presente trabajo muestran que en Costa Rica existe un
programa de microfinanzas con potencial para mejorar las condiciones de acceso a los
servicios financieros por parte de las micros y pequefias empresas, mucho esfuerzo queda
por delante para garantizar que en efecto este tipo de empresas cuente con la cobertura de
servicios que ellas requieren. De hecho, con una poblacién de empresas formales de mas
de cuarenta mil micros y pequeiias empresas, y con BN-Desarrollo atendiendo a poco més
de veinte mil empresas tanto formales como informales, es claro que atn el trabajo que
queda por delante es muy amplio. En este sentido, al menos dos importantes esfuerzos
deben llevarse a cabo. Uno dirigido a apoyar a las autoridades del Banco Nacional para
que fortalezcan BN-Desarrollo y, por su medio, profundicen en forma sostenida la
participacion de este programa en el nicho de mercado de las micros y pequeias empresas
costarricenses. El otro, orientado a promover y facilitar la participacion de los bancos
publicos y privados en la prestacion de servicios financieros para las micros y pequefias
empresas, mediante el uso apropiado de la tecnologia crediticia de las microfinanzas.

Asimismo, hay importantes temas que deben tenerse presente en la discusion sobre
el futuro de BN-Desarrollo. Uno de ellos tiene que ver con la oportunidad que existe
para que el programa se involucre en la “bancarizacion” tanto de los flujos de remesas
que envian inmigrantes extranjeros hacia sus paises natales, como aquellos que familias
costarricenses reciben del exterior. Otro se refiere a la necesidad de crear una central
de deudores con listas positivas sobre el desempefio de micros y pequefias empresas
costarricenses, que sea construida y administrada por alguna entidad competente,
como por ejemplo, la Superintendencia General de Entidades Financieras (SUGEF).
Igualmente, es importante idear mecanismos que permitan que el fondo de garantias
existente para los préstamos a micros y pequeiias empresas y bajo la administracién
del Banco Popular y de Desarrollo Comunal, se extienda realmente mas alld de los
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préstamos otorgados por esa entidad y comience a ofrecer una cobertura amplia al sector
de micros y pequefias empresas, sin distingo de la entidad financiera, publica o privada,
de la que son clientes.

Finalmente, debido a que no toda la demanda de fondos que requieren las micros
y pequeiias empresas pueden ser suplidas por el sistema financiero formal mediante el
crédito, es importante desarrollar otros mecanismos complementarios, tales como los
fondos para el financiamiento de actividades de investigacion, desarrollo e innovacion.
En este sentido, Costa Rica ya ha venido avanzando en este campo, por medio de la
creacion de este tipo de fondos mediante leyes especiales, tales como la Ley Pyme. No
obstante, el reto consiste en poder disefar e implementar estos fondos bajo las mejores
practicas mundiales, en beneficio de las micros y pequefias empresas que los demanden.
Un tema que excede los objetivos del presente libro, pero que no debe por ello dejarse
de lado.
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Anexo A

Seleccion y caracteristicas
de la muestra de micros y
pequenas empresas clientes
de BN-Desarrollo y de un
grupo control

Con el objetivo de proceder a estimar cuantitativamente el impacto socioeconémico
de BN-Desarrollo sobre las micros y pequefias empresas clientes del programa, se
hizo necesario disefar e implementar un trabajo de campo que permitiera recopilar
informacién primaria acerca del desempefio y caracteristicas de estas empresas, asi como
de un grupo de empresas no clientes de este programa ni del Banco Nacional de Costa
Rica (grupo control). La seleccion de la muestra de empresas se efectué cuidando que
la misma permitiera una adecuada comparacién entre las micros y pequefias empresas
clientes de BN-Desarrollo con aquellas del grupo control.

Cabe senialar que debido al objetivo del estudio -estimar cuantitativamente el impacto
socioeconémico de BN-Desarrollo-, lo cual implica determinar hasta que punto la
tecnologia crediticia de BN-Desarrollo produce impactos positivos sobre el tamaifio de
las empresas clientes y sobre su productividad, se decidié seleccionar la muestra de
empresas clientes de un subconjunto de la poblacidn total de clientes de BN-Desarrollo,
caracterizado por aquellas empresas que tuvieran mayor afios de relacién con el
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programa desde que este fuera creado en el afio 1999. Este subconjunto de empresas
asciende a la cifra de 4 861 de una poblacion total de clientes de BN-Desarrollo de 26
783 a diciembre del afio 2006. En corto, se selecciond en forma aleatoria una muestra
de 152 empresas clientes de BN-Desarrollo de un subconjunto de 4 861 clientes, cuyo
tamafo ofrece un margen de error méximo de 7,8 puntos porcentuales, al 95 por ciento
de confianza.

Es claro, que la forma en que se seleccion6 la muestra de empresas clientes de BN-
Desarrollo impide realizar extrapolaciones de los resultados discutidos en el capitulo 4
de este libro, a la poblacién total de empresas clientes de este programa. Un objetivo que
en todo caso no se persigue con este esfuerzo. Los resultados se extrapolan, por lo tanto,
s6lo para el subconjunto de las 4 861 empresas clientes de BN-Desarrollo.

En el caso de las empresas del grupo control, la seleccién de la muestra de 152 firmas
no clientes de BN-Desarrollo se realizé en campo, procurando seleccionar empresas con
similares caracteristicas a las de la muestra de empresas clientes de BN-Desarrollo. Es
decir, empresas del mismo tamafio, que se dedicaban a la misma actividad econdmica,
que estaban en la misma ubicacién geografica a inicios del aflo 2007 y que nunca hubieran
sido cliente de este programa. Asi, se obtuvo una muestra de 152 empresas (grupo
control) cuyo tamafio ofrece un margen de error mdximo de 7,9 puntos porcentuales,
al 95 por ciento de confianza, calculado para una poblacién infinita, toda vez que no se
conoce el tamano real de la poblacién de las empresas del grupo control.

La persona entrevistada en cada empresa (cliente o no de BN-desarrollo) fue el
responsable de la toma de decisiones, en su gran mayoria el propio duefio o el gerente
general.! El cuestionario utilizado consta de 79 preguntas y su aplicacion demord
aproximadamente una hora por empresa. La versiéon completa del cuestionario se
presenta en el Anexo B de este libro.

Ladistribucién de la muestra (tanto de clientes como de no clientes de BN-Desarrollo)
por sector productivo y tamafio (definido de acuerdo con el nimero de empleados) es
proporcional al de la poblacion de empresas financiadas por BN-Desarrollo desde su
creacién.? La distribucién de la muestra por zona geogrifica (dividida en Gran Area
Metropolitana y resto del pais) fue determinada por el perfil del marco muestral de
las micros y pequefias empresas clientes de BN Desarrollo. El Cuadro A1 muestra
la distribucién de la poblacién de empresas clientes de BN-Desarrollo por actividad
productiva y por tamafio.
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Cuadro A1. BN-Desarrollo: Poblacion de estudio por sectores econdmicos y tipo

de empresa.
SRl Total Micro empresa Pequeiia
empresa empresa
Total/ 4 861 4370 491
Servicios 2 885 2 478 407
Industria 484 412 72
Agropecuario 1492 1480 12

Y Incluye tinicamente empresas que se han mantenido como clientes de BN-Desarrollo
desde la creacion de este programa en el aiio 2000 hasta el 20006, inclusive.
Fuente: Elaboracion propia con base en las cifras suministradas por BN-Desarrollo.

A partir de la determinacién de la poblacién de estudio (subconjunto de clientes)
y teniendo el tamafo de muestra definido, se realizé6 un Muestreo Estratificado
Proporcional, a partir de tres estratos (o sectores): servicios, industria y agropecuario.
Estos estratos corresponden a los dominios del estudio, o sea, los grupos para los que las
inferencias son posibles. Definido lo anterior, se delimitaron seis grupos o estratos para
el disefio de la muestra de empresas clientes de BN-Desarrollo: los sectores de servicios,
industria y agropecuario para microempresas, y los sectores de servicios, industria
y agropecuario para pequefias empresas. Asimismo, se determind la participacién
porcentual que cada uno de estos grupos tiene en la poblacion objeto de estudio (i.e.,
total de clientes de BN-Desarrollo), lo cual, junto con el tamafio de muestra definido,
permiti6 establecer el tamafio de cada estrato dentro de la muestra de empresas clientes
de BN-Desarrollo, segtin se ilustra en el Cuadro A2.
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Cuadro A2. BN-Desarrollo: Distribucién de la muestra de micros y pequefias
empresas clientes segtin sector econdmico y tamafio de la empresa.

Domlnlo.s de Empresas Estratos del disefio de la muestra
Estudio
Total muestra 152 Micro empresa | Pequefia empresa
Servmqs y 90 76 16
Comercio
Industria 16 15
Agropecuario 44 44 0

Fuente: Elaboracion propia con base en datos suministrados por BN-Desarrollo.

Una vez definidos el tamafio, los dominios y los estratos de la muestra de empresas
clientes de BN-Desarrollo, se procedi6 a la escogencia de la misma. Este proceso se
realizé de manera aleatoria, respetando la proporcionalidad de cada estrato.

Teniendo el registro completo de la poblacién de estudio (las 4 861 empresas),
organizadas por los seis estratos definidos, se procedié de la siguiente manera:

Se generaron nimeros aleatorios para cada registro (empresa) en cada subgrupo.

Se ligé cada nimero aleatorio al registro correspondiente. Esto para que no se
modificara la seleccion.

Se ordenaron todos los registros (por subgrupo) en orden ascendente por el nimero
aleatorio asignado.

Se escogieron los primeros registros hasta completar el tamafio buscado, segun la
distribucién del tamafio de muestra (Cuadro A2).

En los casos en que se debid sustituir algiin caso, se procedié a sustituirlo por
el siguiente segun la ordenacién que se generd con los nimeros aleatorios. Esta
substitucién debio ser realizada en casos en que se dieron rechazos a la encuesta o
bien, que pese a tenerse un registro en BN-Desarrollo, la empresa ya no operaba, o
bien, no se pudo localizar.

En el caso de la parte de la muestra correspondiente a las empresas no clientes de
BN-Desarrollo (grupo control), debido a la ausencia de registros que permitieran definir
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una poblacion de estudio aparte y, a partir de ello, la respectiva muestra, se procedié
a emplear la misma estructura de la muestra de empresas clientes de BN-Desarrollo y
se aplicé los mismos tamaifios para los estratos mostrados en la Cuadro A2, realizando
entrevistas a un total de 152 empresas no clientes de BN-Desarrollo. Para estas empresas,
se procedié a entrevistar a aquellas que tuviesen caracteristicas lo mds semejantes
posibles a las de la muestra de empresas clientes de BN-Desarrollo, a saber:

Que estuvieran en la misma zona geogréfica (distrito); en casos excepcionales en que
no fue posible localizar a una empresa no cliente ubicada en el mismo distrito, se
buscé ésta en una zona lo mds cercana posible.

Que tuvieran el mismo tamafio (micro o pequefia) y pertenecieran al mismo sector
productivo (agricola, industrial o servicios).

Que la actividad a la que se dedican fuese igual o muy parecida; por ejemplo, si
la empresa cliente de BN-Desarrollo es una pulperia, su similar en el grupo de no
clientes (grupo control) deberia ser, idealmente, una pulperia, o en su defecto un
abastecedor o mini-super, pero nunca una cafeteria.

Que nunca hubiera sido cliente de BN Desarrollo, es decir durante el periodo de
estudio (2000 a 2006, inclusive).

El contenido de las preguntas, asi como el disefio final del cuestionario estuvo a cargo
de los autores. La seleccion de la muestra (clientes de BN-Desarrollo y grupo control) y
la realizacidn del trabajo de campo, por su parte, estuvo a cargo de la empresa Unimer
Research International, que dispuso para ello de 10 encuestadores organizados en
equipos. Cada equipo estuvo a cargo de un supervisor de campo, quien fungié como jefe
de grupo y responsable de garantizar la calidad de la informacién recogida. La direccién
y coordinacién de todo el personal estuvo a cargo de un Director de Proyectos.

Durante la realizacion del trabajo de campo, la mayoria de los cuestionarios
fueron revisados por los supervisores. Una vez que llegaron a la oficina, parte de ellos
fueron sometidos a una supervision telefénica, principalmente para verificar los datos
de identificacion y, en general, la realizacién de la entrevista. Asimismo, todos los
cuestionarios fueron sometidos a una etapa de critica manual de la informacién tendiente
a revisar la 16gica de las respuestas y a corregir las anotaciones defectuosas.

Luego, se procedi6 a la codificacion de las preguntas abiertas, revisando nuevamente
la totalidad de los cuestionarios, para proceder posteriormente a la digitacion y
procesamiento de toda la informacion recopilada. Esto gener6 una base de datos que
fue la que se utilizé para producir los diferentes cuadros estadisticos presentados a lo
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largo del libro, en especial aquellos del Capitulo 3, asi como la construccion de todas las
variables (explicativas y dependientes) empleadas en las regresiones cuyos resultados se
discuten en el Capitulo 4.

Notas

1. Cabe sefialar que en el caso de los clientes de BN-Desarrollo el 100 por ciento de los
entrevistados son duefios de las empresas.

2. Cabe aclarar que esta muestra no es representativa de la poblacién de micros y pequefias
empresas de Costa Rica, por lo cual no se procede en el libro a realizar extrapolaciones de
los resultados a dicha poblacién.



Anexo B

Cuestionario empleado para
entrevistar a empresas clientes de
BN-Desarrollo y las del grupo control
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CUESTIONARIO No:I I I 1

FILTRO

Encuestador: Solicite hablar con el Gerente General de la empresa

INTRODUCCION: Buenos dias (tardes). Mi nombre es y represento a UNIMER S.A..
Estamos haciendo un estudio con negocios micro y pequefios de Costa Rica para evaluar el entorno en que
se desarrollan los negocios en Costa Rica. Nos gustaria conocer su opinidn al respecto y por lo tanto le
agradeceriamos que nos contestara algunas preguntas. Lo que nos diga sera confidencial y se usara
Unicamente con fines estadisticos.

(BN;) Tipo de muestra: 1. Muestra de Listado BND 2. Muestra control

— PARA MUESTRA DE LISTADO BND: Yo lo estaria visitando para hacerle una
encuesta, esta duraria 30 minutos y lo visitariamos el dia y hora que usted indique.
Nos concede una entrevista?

1. Si COMPLETE DATOS DE IDENTIFICACION

2. No >AGRADEZCA Y TERMINE, SOLICITE SUSTITUCION
LA PERSONA DEBE SER LA QUE APARECE EN EL LISTADO: Qué puesto desempefia usted?

1. Gerente PASE A S1 2. Dueno PASE A S1 3. Administrador PASE A S1

8. Otro: SOLICITE HABLAR CON EL GERENTE O DUENO. LAS ENTREVISTAS
SOLAMENTE SE HACEN A GERENTES O DUENOS

— PARA LOS DE MUESTRA CONTROL: Necesitaria conversar con el gerente de esta empresa,
qué puesto desempefia usted?

1. Gerente 2. Duefio 3. Administrador 8. Otro: SOLICITE HABLAR CON LA
PERSONA INDICADA

S1. Qué actividad realiza este negocio?:
SI MAS DE UNA ACTIVIDAD MARQUE LA PRINCIPAL
1. Agricultura, Ganaderia, Silvicultura y Pesca

2. Industrias Manufactureras y agroindustria

3. Servicios

4. Comercio:

S2. Con cuantos empleados cuenta este negocio de manera permanente?
1. Micro (1-5 personas) 2. Pequeiia (6-30 personas)
3. Mediana (31-100 personas) = AGRADEZCA Y TERMINE

S3. En qué afio inicid este negocio operaciones?

[/ / /| SI DESPUES DE ENERO DEL 2003, AGRADEZCA Y TERMINE
**PARA LOS DE LISTADO: SAQUE CITA

**PARA MUESTRA CONTROL: CONTINUE CON S3
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S4. Ha tenido este negocio alguna vez financiamiento ¢ préstamo de la Banca de Desarrollo del
Banco Nacional?

1. Si
2. No = COMPLETE DATOS DEL FILTRO

S5. Hace cuanto tuvo este negocio su Ultima relacién comercial con la Banca de Desarrollo del
Banco Nacional ? LEA OPCIONES

1. En 2002 6 después == AGRADEZCA Y TERMINE
2. Antes del 2002

VERIFIQUE QUE POR ACTIVIDAD, ZONA Y TAMANO CORRESPONDA CON LA CUOTA QUE DEBE
REALIZAR.

IDENTIFICACION Y DATOS DE LA CITA

Fecha de la entrevista: Hora de la entrevista:

Nombre del entrevistado: (Llame antes de ir a la cita para
reconfirmar)

Puesto: 1. Gerente 2. Duefo

CORREOQ ELECTRONICO: TELEFONO: FAX:

APARTADO POSTAL:

Direccién exacta:

ZONA (Z;):

1. GAM Urbano 2. GAM Rural 3. RVR 4. RVU 5. RPU 6. RPR
Tamaiio:
Nombre de la Empresa: 1. Micro (1-5 personas) 2. Pequefia (6-30
personas)
1. Agricultura, Ganaderia, Silvicultura y Pesca
Actividad de la empresa: 2. Industrias Manufactureras 6 agroindustria
3. Servicios
4. Comercio
Provincia: Canton: Distrito:

Ha cambiado de direccion en los Ultimos 4 afios?
1. No

2. Si: dénde estuvo antes de donde estd hoy?

Nombre del Encuestador CODIGO:

TIPO DE VALIDACION:
1. Telefénica 2. Personal 3. No se validd

Nombre y firma del Supervisor:

Nombre y firma del Criticador:
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CUESTIONARIO No: I I I

CUESTIONARIO PRINCIPAL

I. CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

Financiamiento:
/P1. Cuales fuentes de financiamiento 6 préstamos utiliz6 este negocio cuando inicié
operaciones? RESPUESTA MULTIPLE. NO LEA.

/P2. SI SOLO UNA RESPUESTA EN P1 PASE A P3, SI MAS DE UNA: Y cudl de esas fue la
principal fuente de financiamiento 6 préstamo que utiliz este negocio cuando inici6 operaciones?
RESPUESTA UNICA. NO LEA

/P3. Cuales de las siguientes fuentes de financiamiento 6 préstamos utiliza este negocio hoy para
trabajar ¢ para capital de trabajo y/6 llevar a cabo inversiones en el negocio? MUESTRE
TARJETA P3/P5. RESPUESTA MULTIPLE. VERIFICAR QUE MENCIONE BN
DESARROLLO SI ES DE LISTADO, Y QUE NO LO MENCIONE SI NO LO ES.

/P4. SI SOLO UNA BESPUESTA EN ’P3 ANOTE LA INFORMACION EN COLUMNA P4 Y
PASE A INSTRUCCION DE P5, SI MAS DE UNA RESPUESTA EN P3, PREGUNTE: Y de las
fuentes para préstamos 6 financiamiento que hoy utiliza, cual es la que mas utiliza? RESPUESTA
UNICA

/P5. SI ES DE MUESTRA CONTROL PASE A P6 SI ES DE BANCA DE DESARROLLO DEL
BANCO NACIONAL PREGUNTE: Antes de financiarse con Banca de Desarrollo del Banco
Nacional qué fuentes de préstamos 6 financiamiento utilizaba? MUESTRE TARJETA P3/P5.
RESPUESTA MULTIPLE

FINANCIAMIENTO P1 | P2 | P3 P4 P5
UTILIZO UTILIZO UTILIZA MAS ANTES DE
RM RU HOY UTILIZADA BND
Recursos Propios 1 1 1 1 1
Prestamista informal 2 2 2 2 2
Financiera 3 3 3 3 3
Bancos Privados: 4 Cual?: 4 Cual?: 4 Cual?: 4 Cual?: 4 Cual?:
Bancos publicos ¢ estatales: 5 Cual?: 5 Cual?: 5 Cual?: 5 Cual?: 5 Cual?:
Otros (ESPECIFIQUE): 8 8 8 8 8

/P6. Usted diria que actualmente en Costa Rica conseguir préstamos 6 crédito para negocios
como este es muy facil, facil, ni facil ni dificil, dificil, muy dificil?

5. Muy fécil 4. Facil 3. Ni facil ni dificil 2. Dificil 1. Muy dificil

/P7. Por qué diria que es ... LEA RESPUESTA DE P6 conseguir préstamos ¢ crédito para
negocios como este? SONDEE
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Uso de servicios financieros:

/P8. Cudles de los servicios bancarios que le voy a leer utiliza este negocio al menos una vez al afo? Pero
solamente para uso del negocio...no personal. LEA CADA SERVICIO Y PARA CADA SERVICIO QUE
UTILIZA PREGUNTE: Con qué banco utiliza ese servicio? ENTREGUE TARJETA P8. ANOTE SEGUN
CODIGO DEL BANCO

SERVICIOS cUtiliza? Con cual banco?
SI NO BCA BN BCR BP PROM BAC BAN BCT CTH Cus IMP INT LF UNO CIT SCT OTRO
Especifique
1. Tarjeta de débito 1 2 ot o203 o4 05 [06 |07 [08 |09 [10 |11 |12 13| 14 [15] 16
2. Inversiones a 1 2 01 02 | 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 | 13 14 15 16
plazo/fondos de
inversion/Certificados
3. Pago de servicios 1 2 [otJo2] 03 [o4a] 05 [06 |07 [o08 |09 [ 10 |11 |12 13| 14 [15] 16
como impuestos
territoriales, servicios
municipales, agua,
luz, teléfono y otros
4. Cuenta corriente 1 2 ot Jo2] 03 [o4a] 05 [06 |07 [o08 |09 |10 |11 |12 13|14 [15] 16
5. Seguros de vida y 1 2 o1 [02] 0304 05 [06 |07 [08 | 09 |10 [ 11 |12 13| 14 [15] 16
médicos
6. Tarjeta de crédito 1 2 ot Jo2] o3 [o4a] 05 [06 |07 [o08 |09 [ 10 |11 |12 13| 14 [15] 16
7. Cuenta de Ahorro 1 2 ot Jo2] o3 [o4a] 05 [06 |07 [o08 |09 [ 10 |11 |12 13| 14 [15] 16
8. Pago de Planilla 1 2 ot Jo2] o3 [o4a] 05 [06 |07 [o08 |09 [ 10 | 11|12 13| 14 [15] 16

Uso de tecnologia
/P9. (IT;) Cuenta este negocio con computadoras para uso del negocio?
1. Si : desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy 2. No PASE A P11

/P10. Cuantos empleados utilizan computadoras actualmente en el negocio, para el trabajo,
incluyéndose usted?

/P11. (ILL) Le voy a leer algunas funciones administrativas que hacen algunos negocios,
cuales de estas lleva a cabo actualmente este negocio? LEA CADA APLICACION. AL
FINALIZAR LISTA PREGUNTE: Lleva a cabo alguna otra funcion administrativa que yo no
haya mencionado? ANOTE EN OTRO

** ST NO CUENTA CON COMPUTADORA SEGUN P9 > PASE AP 16.
** SI CUENTA CON COMPUTADORA > CONTINUE

/P12. (ILL) PARA CADA UNA DE LAS QUE LLEVA A CABO EN P11 PREGUNTE: Usted me
indico que cuenta con computadora, cudles de las funciones administrativas que se llevan a
cabo en el negocio se hacen por computadora? LEA CADA APLICACION CON RESPUESTA
“SI” EN P11:

/P13. (ILL) PARA CADA UNA DE LAS QUE "SI” POR COMPUTADORA EN P12 PREGUNTE:
Desde hace cuanto...LEA CADA APLICACION CON RESPUESTA “SI” EN P12 por
computadora? Desde antes del 2000 6 del 2000 a hoy?
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APLICACIONES Hace? Por Desde hace cuanto por
P11 computadora? computadora?
P12 P13
SI [NO | sI NO ANTES | 2000 | NS/NR
2000 | A HOY
1.Llevar el control de cuentas por pagar y 1 2 1 2 1 2 9
cuentas por cobrar
2.Llevar el control de sus inventarios 1 2 1 2 1 2 9
3.Realizar analisis sobre el comportamiento de | 1 2 1 2 1 2 9
sus ventas
4.Llevar la planilla del negocio 1 2 1 2 1 2 9
5. Elaboracién de facturas y proformas 1 2 1 2 1 2 9
(cotizaciones)
6.Llevar la contabilidad de costos del negocio 1 2 1 2 1 2 9
7.Programar y manejar los procesos de 1 2 1 2 1 2 9
produccion
8.Archivo electrénico de correspondencia 1] 2 gz % 1 2 9
N . - [ B
9.Realizar videoconferencias 1 ]2 %{% 1 2 9
10.  Elaborar, escribir documentos, cartas 1 1 2 1 2 9
(crear, leer documentos)
11.  Accesar el correo electrénico y/o la 1t |2 ?7?’7 1 2 9
Internet e
12.  Envio de faxes 1 2 1 2 1 2 9
13.  Procesamiento y generacion de base de | 1 2 1 2 1 2 9
datos
14. NO PREGUNTE SI LA EMPRESA ES 1 2 1 2 1 2 9
DE COMERCIO :
15. Dibujar y disefiar componentes o
productos nuevos
16. NO PREGUNTE SI LA EMPRESA ES 1 2 1 2 1 2 9
DE COMERCIO:
17. Controlar las maquinas de los procesos
productivos
Otra: 1 2 1 2 1 2 9
Otra: 1 2 1 2 1 2 9

/P14. (IT;) Tiene este negocio acceso a Internet dentro de las

ACCESO ES PARA USO PERSONAL

1. Si desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy

P16

/P15. (IT;) éQué tipo de Internet tienen en este negocio?

1. Amnet, Cable Tica
2. Servicio Acelera del ICE 6 ADSL
3. Enlace Dedicado

4. Por teléfono (sistema de marcado directo)

8. Otro:

instalaciones? NO INCLUYA SI EL

2. No PASE A
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/P16.1 (IT;) Utiliza este negocio Internet en otro lugar fuera de las instalaciones, pero para
actividades del negocio? NO INCLUYA SI EL ACCESO ES PARA USO PERSONAL

1. Si: a. Dénde? 1. Café internet 2. Casa 3. Otro: PASE A P17
b. Desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy PASE A P17

2. No

/P16.2 (IT;) Subcontrata usted a otra empresa para servicios de Internet?

1. Si 2. No PASE A P27

/P17. (ILL) Hace este negocio Publicidad y Mercadeo a través de una pagina de Internet o
correo electrénico?

1. Si : 1. Por Pagina de Internet 2. Por correo Electronico 3. Ambas
a. desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy

2. No
/P18. (ILL) Permite que los clientes le compren o contraten por Internet?

1. Si desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy 2. No PASE A
20

/P19. (ILL) Cuales servicios brinda este negocio al cliente a través de Internet como parte del
proceso de venta? RESPUESTA MULTIPLE. ENTREGUE TARJETA P19
1. Proveer detalles de facturacion, y estados de cuenta desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del
2000 a hoy
2.Proveer monitoreo de envios desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy

3.Recibir quejas de clientes y responderlas desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy

8.0tros servicios al cliente desde cuando? 1. Antes del 2000 2.

Del 2000 a hoy
0. Ninguna gestion por Internet después de la venta

/P20. (ILL) Pensando en las compras que ustedes realizan con a sus proveedores, realiza alguna
de las siguientes funciones por Internet cuando efecttia una compra al proveedor? LEA
OPCIONES, RM

1.Ver detalles de facturacion y estados de cuenta desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a
hoy

2.Monitorear envios desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy

3.Envia quejas desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a hoy

8.0tros servicios: desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a

hoy
0. Ninguna gestion por Internet después de la compra
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/P21. (ILL) ¢Viendo esta tarjeta, qué otro uso le dan en este negocio a la Internet i
actualmente? LEA CADA PUNTO DEL LISTADO. Y desde cudndo? RESPUESTA MULTIPLE.
ENTREGUE TARJETA P21.

usos P21 Desde cuando?
SI NO Antes del | Del 2000
2000 a hoy
1. Bajar software 1 2 1 2
2. Hacer Tele conferencias L 2 L 2
3. Recibir cursos de Capacitacion para sus empleados 1 2 1 2
1 2 1 2

4. Investigar aspectos relacionados con la competencia, las
condiciones del mercado, los precios, los productos, etc

5. Para que sus empleados puedan trabajar en equipo 1 2 1 2
6. Comunicarse con sus socios 1 2 1 2
7. Comunicarse con sus empleados 1 2 1 2
8. Comunicarse con los distribuidores de los 1 2 1 2
productos/servicios de este negocio

9. Para participar en licitaciones publicas por Internet 1 2 1 2
Otros: 1 oy 1 2

/P24. (ILL) Utiliza su negocio los servicios de Banca Electrdnica de algun banco (servicios por
Internet de algiin Banco) para transacciones de este negocio?

1. Si: Con cual banco: desde cuando? 1. Antes del 2000 2. Del 2000 a
hoy

2. No PASE A P27

/P26. Cuales servicios utiliza a través de Internet con algin Banco? (SONDEE, NO LEA) Algln
otro? (RESP. MULTIPLE)

. Pago de Planillas

. Pago a proveedores

. Transferencias hacia y desde cuentas de ahorro o cuentas corrientes

. Consultas de saldos, movimientos y bloqueo de cuentas o cheques

. Consulta de estado de un cheque y solicitud de chequeras

. Consultas sobre sus inversiones

. Realizar inversiones a plazo

. Opciones informativas: Tasas de interés, ubicacion de cajeros automaticos y
sucursales, tipos de cambio y servicios

9. Pago de servicios como seguros, impuestos territoriales, servicios municipales y
otros

10. Pago de préstamos
98. Otro (ESPECIFIQUE):

ONOOUTDWN =
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Innovacion:

/P27. (INNOV) Tomando en cuenta los tres tipos de innovacion que queremos tomar en cuenta:

a) La innovacion tecnolégica de productos y procesos (nuevos 6 mejorados), b) la
innovacion organizacional (del establecimiento 6 del proceso productivo) y c) la
innovacion en comercializacion (nuevos métodos de entrega cambios en el empaque
y embalaje).

quisiéramos saber si este negocio ha llevado a cabo alguna de las siguientes actividades en los
ultimos dos afios: LEA CADA ACTIVIDAD

ACTIVIDAD SI | NO | NS/NR/
NO APLICA

1. Lanzamiento de un nuevo producto o servicio en el mercado 1 2 9

2. Mejoras en el producto o servicio que ofrece 1 2 9

3. Mejoras o cambios en el disefio del empaque, presentacion o tamafo 1 2 9
del producto

4. Desarrollo de una marca nueva en el mercado 1 2 9

5. Desarrollo de una patente 1 2 9

6. Desarrollo de un prototipo 1 2 9

7. Desarrollo de un nuevo proceso de produccion 1 2 9

8. Ha mejorado un proceso de produccién 1 2 9

9. Ha introducido nuevas lineas de produccion o servicios 1 2 9

10. Ha instalado una planta piloto 1 2 9

11. Ha hecho cambios en la organizacion de este negocio o tiene una 1 2 9
nueva organizacion en este negocio

12. Ha hecho cambios en la comercializacion del producto o servicio o 1 2 9
tienen una nueva manera de comercializar

13. Ha hecho una publicacion cientifica 1 2 9

Empleo:

/P29. (y;) ¢Cudl ha sido el namero total de personas empleadas por este negocio durante
los Gltimos cuatro afos. Por favor indique la cantidad por afio. COMPLETAR CUADRO

/P30. (y;) PARA CADA ANO LEA: De los...LEA CANTIDAD TOTAL en ... LEA ANO..: cuantos
eran trabajadores de tiempo completo, cuantos de medio tiempo, cuantos de ¥ de tiempo y

cuantos ocasionales, incluyéndose usted? ENTREGUE TARJETA P30 CON DEFINICION DE

TIEMPOS. LA SUMA DE CADA FILA DEBE SER IGUAL AL NUMERO TOTAL DE
EMPLEADOS EN P29.

2006

2003
2004 '’ T 'N'''|é .
2005 D
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Educacion y capacitacion

/P31. (h;) Cual fue su ultimo afio aprobado en la educacion formal y en qué nivel? RESPUESTA
UNICA

1. Sin estudios PREGUNTE: Sabe usted leer y escribir? 1. Si 2. No

2. Primaria. Ultimo afio aprobado:
3. Secundaria Ultimo afio aprobado:

4. Colegio Técnico Ultimo afio aprobado:

5. Universidad Ultimo afio aprobado:

/P32. En los Ultimos 3 afios ha recibido usted alguin curso de capacitacion que le haya ayudado a
mejorar su desempefio en el negocio?

1.Si 2. No

/P34. En una escala de 1 a 5 donde 5 es total dominio y 1 ningiin dominio en esa area, cdémo
calificaria sus conocimientos 6 dominio en... LEA CADA FRASE:

TEMA ESCALA

1. Administraciéon de empresas 1 2 3 4 5

2. Idioma inglés 2 3 4 5

3. Otros idiomas: cuales? 1 2 3 4 5

4. Uso del Internet 1 2 3 4 5

5. Uso del correo electrénico 1 2 3 4 5

6. Contabilidad 1 2 3 4 5

7. Elaborar, escribir documentos, cartas 1 2 3 4 5
(crear, leer) usando la computadora

8. Llevar cuentas usando programas en la 1 2 3 4 5
computadora ej: Hoja electrénica Excel

/P35. Usted 6 personal de este negocio ha recibido capacitacion en los temas que aparecen en
esta tarjeta en los Ultimos 3 afios? Empecemos por.. LEA LISTA. ENTREGUE TARJETA P35

/P36. Hay algun otro tema que no esté en este listado, en los que usted 6 personal de este
negocio hayan recibido capacitacion en los ultimos 3 afios? Cuales?

/P37. Quién pago la capacitacion en... LEA CADA TEMA EN EL QUE RECIBIERON
CAPACITACION SEGUN P35 Y P36?
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TEMA P35 HA P36 OTROS P37 PATROCINADQR
RECIBIDO DE LA CAPACITACION
SI NO bE SA:: oo | Otro Cual?
1. Registros contables 1 2 \\\ \\\\\ 1
2. Presupuesto _ 1 2 2
SEUlE B
5. Emp_rtlandedurismo_ 1 2 5
e T LN \\\\\ ?
8. E:Iritjiggaciones de 1 2 \\\\\\ 8
5 Inges T 5
11. Otros idiomas 1 2 ‘\\\ \ 11
12. SOLO LOS QUE VENDEN 1 2 12
R \\
Alimentos
13. SOLO AGROPECUARIOS: 1 2 13
Ganaderia (enfocado
tantoa la parte_técnica \\
\\\x\&@{\ﬁﬁiﬁ\&\&\&\\\m 7
. .

Ventas:

/P39. Diria usted que su principal mercado es el nacional 6 el internacional? RESPUESTA
UNICA

1. Nacional: 1. zona urbana 2. zona rural
2. Internacional: Especifique paises:

01. Centroamérica y Panama: Dénde? 02.USA 03. América del Sur
04. México 05. Canada 06.Europa 07.Asia
08. Caribe y Puerto Rico: Donde? 98.0tros paises:

/P40. (g;) ¢Cuadl ha sido el valor de las ventas totales de este negocio en los Ultimos cuatro
afos, en colones. Por favor indique los montos afio por afio. (SI LOS MONTOS SON EN
DOLARES INDfQUELO) DE NO OBTENER UNA RESPUESTA EXACTA ENTREGUE
TARJETA P40/P42 CON RANGOS Y ANOTE.

2003: ¢ (colones)
2004: ¢ (colones)
2005: ¢ (colones)

2006: ¢ (colones)
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/P41. (EX;) Este negocio ha exportado alguna vez durante los ultimos cuatro afios? VERIFIQUE

CON P39

1. 81 2. NO PASEA P44

/P42.¢Cual ha sido el valor de sus EXPORTACIONES durante los Ultimos 4 a,lﬁos, en COLONES.
Por favor indique la cantidad afio por afio. (SI LOS MONTOS SON EN DOLARES
INDIQUELO) DE NO OBTENER UNA RESPUESTA EXACTA ENTREGUE TARJETA P40/P42

CON RANGOS Y ANOTE.

2003: ¢ (colones)
2004: ¢ (colones)
2005: ¢ (colones)
2006: ¢ (colones)

/P43. A ddnde exportd este negocio en los Ultimos cuatro afios? RESPUESTA MULTIPLE

01. Centroamérica y Panama: Dénde? 02.USA 03. América del Sur
04. México 05. Canada 06.Europa 07.Asia
08. Caribe y Puerto Rico: Donde? 98.0tros paises:

/P44. (EX;) Este negocio vende productos 6 servicios a otras empresas que exportan?
1.Si 2. No 9. NS
/P45.1. En los Ultimos cuatro afios Usted 6 personal del negocio, ha recibido apoyo para la
comercializacién de sus productos por parte de alguna institucion? Con esto me refiero a
apoyo para exportar, identificar clientes potenciales, participar en ferias, conocer a otros

empresarios?

1. Si 2. No PASE A P45.3

/P45.2. ¢Cual de los siguientes tipo de apoyo recibid... LEA LISTADO. PARA CADA APOYO

CON RESPUESTA “SI”" PREGUNTE: y de qué institucion? ENTREGUE TARJETA P45.2.

RESPUESTA MULTIPLE

TIPO DE APOYO RECIBIO INSTITUCION
SI NO

1. Llevar a cabo exportaciones 1 2 1. Banco Nacional 8. Otro (esp):
2. Participar en ferias en el pais 1 2 1. Banco Nacional 8. Otro (esp):
3. Participar en ferias fuera del pais 1 2 1. Banco Nacional 8. Otro (esp):
4, Identificar potenciales compradores en el 1 2 1. Banco Nacional 8. Otro (esp):
exterior

5. Relacionarse con otras empresas (encadenamiento) 1 2 1. Banco Nacional 8. Otro (esp):

/P45.3. Cudles son los dos principales productos o servicios que vende este negocio, es
decir, los dos que mas aportan a las ventas totales 6 ingresos al afio? DESCRIBA SOLO DOS.
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/P46. (s;) Pensando especificamente en estos productos 6 servicios que me acaba de
mencionar... LEA RESPUESTA DE P45.3, cuales son los precios actuales de venta en colones
de cada uno de esos productos 6 servicios? EN AGRICULTURA, EL "PRECIO ACTUAL” PODRIA SER EL
ULTIMO PRECIO AL CUAL VENDIO CUANDO TENIA PRODUCTOS PARA VENDER. ESPECIFIQUE
UNIDAD DE MEDIDA O TAMANO

/P47. (s;i) Pensando nuevamente en estos productos ¢ servicios... LEA RESPUESTA DE P45.3,
cual es el preC|o mas alto al que ha podido vender esos mismos productos 6 servicios en los
Gltimos dos afios y en qué afio sucedié eso? ESPECIFIQUE UNIDAD DE MEDIDA O TAMANO

/P48. (si) Y pensando nuevamente en esos productos 6 servicios... LEA RESPUESTA DE P45.3,
cudl es el precio mas bajo al que ha tenido que vender esos mismos productos 6 servicios en los
ultimos dos afios y en qué afio sucedié eso? ESPECIFIQUE UNIDAD DE MEDIDA O TAMANO

/P49. (r;) Y a qué precio usted pensaria en dejar de vender esos productos 6 servicios porque ya
no le resultaria atractivo é ya no seria para usted negocio producirlos a esos precio de venta?
IMPORTANTE, EL PRECIO DEBE SER MENOR AL DE P45

/P50. (r;) Y pensando en esos productos ¢ servicios... LEA RESPUESTA DE P45.3, cuyos
precios actuales son...LEA PRECIO ACTUAL DE P46, cual seria un precio tan alto que usted
considera que usted perderia una cantidad importante de sus clientes? IMPORTANTE, EL
PRECIO DEBE SER MAYOR AL DE P45

P45.3: Productos P46. Precio P47. Precio P48. Precio P49. Precio P50. Precio
actual mas alto mas bajo al que deja al que pierde
(colones) Y (colones) y (colones) y de producir clientes
UNIDAD DE afo afio
MEDIDA
Producto 1
(principal):
DESCRIBIR Afio: Afio:
Producto 2:
DESCRIBIR
Afo: Afo

/P51. Lleva este negocio, registros contables, es decir una contabilidad formal?

1.Si 2. No PASE A P53
/P52. (ki) (V;) Cudl es el valor de los activos totales del negocio en libros al Gltimo cierre fiscal
(2006) (segun el balance general 6 de situacion)?

¢ (colones) PASE A P55

/P53. (ki) (Vi) Viendo esta lista (ENTREGUE TARJETA P53 CON LISTADO DE ACTIVOS
DEPRECIABLES Y NO DEPRECIABLES), cudl de los siguientes articulos (6 activos fijos) tiene
usted en este negocio?

/P54. (k;) (Vi) PARA CADA UNO DE LOS ARTICULOS MENCIONADOS PREGUNTE: Cual
diria que es el valor de este.. LEA CADA ACTIVO, gua’nto le pagarian si usted hoy vendiera
esto? SONDEE, PUEDE SER UNA APROXIMACION
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ACTIVO P53 VALOR ACTUAL EN COLONES P54

AL S S A s e S s

II. CARACTERISTICAS DEL HOGAR DEL GERENTE
/P55. (% )NCuénto tiempo tiene usted de laborar en esta empresa? ANOTE CANTIDAD EXACTA
DE ANOS Y LUEGO CIRCULE OPCION

afios 1. Menos de 1 afio AGRADEZCA Y TERMINE
2. 1 afio 6 mas

/P56. (h;) Pensando en su hogar, es usted la persona que aporta més ingresos a su hogar?

1. Si : Qué edad tiene usted? afios > PASE A P61
2. No

/P57. Qué edad tiene la persona que aporta mas ingresos a su hogar?

/P58. Cudl es su parentesco con la persona que aporta mas ingresos a su hogar?

1. Esposo (a) 2. Hijo (a) 3. Yerno 6 nuera 4. Nieto (a) 5. Padre, madre 6 suegro (a)
8. Otro

/P60. (h;) Cuél es el grado de educacién que tiene la persona que aporta mas ingresos a su hogar?
RESPUESTA UNICA

1. Sin estudios PREGUNTE: Sabe usted leer y escribir? 1. Si 2. No
2. Primaria. Ultimo afio aprobado:

3. Secundaria Ultimo afio aprobado:

4. Colegio Técnico Ultimo afio aprobado:

5. Universidad Ultimo afio aprobad.

/P61.  (INBS; ) ,Cua'ntas personas viven en su hogar actualmente?
(INCLUYENDOSE USTED)

/P62. (INBS;) Cuént@s personas de 7 afios 6 mas viven en su hogar actualmente?
(INCLUYENDOSE USTED)
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/P66. (n;) Cuantas personas que viven en su hogar actualmente aportan ingresos al hogar?

/P67. (y; w;) Cudl es el ingreso mensual promedio del hogar en: LEA CADA RENGLON

Ingresos por alquileres Colones
Ingresos por salarios de todos los miembros colones
del hogar que trabajan
Valor de salarios en especies de todos los que colones
trab ;
Tr 3{ ias recibidas de dinero de quienes colones
perciben ingresos en el hogar (pensiones

li ticias, por jubilacién, r y otros)
Otros ingresos del hogar colones

(intereses por bonos, fideicomisos,
dividendos, etc)

/P68. (n;) Cuantas personas que viven en su hogar actualmente y aportan ingresos al hogar,
trabajan en esta empresa, incluyéndose usted?

/P69.1 Desde qué afio trabaja en esta empresa cada persona que habita en su hogar?
PREGUNTE POR LA CANTIDAD DE MIEMBROS NECESARIA SEGUN P68.

/P69.2 (wj) Cual es el ingreso mensual de cada persona que trabaja en esta empresa y que
habita en su hogar? SI NO PUEDE DAR EL MONTO EXACTO, ENTREGUE TARJETA
P69.2 CON RANGOS. PREGUNTE POR LA CANTIDAD DE MIEMBROS NECESARIA

SEGUN P68.
PERSONA P69.1. ANO P69.2 INGRESO MENSUAL
DESDE QUE
TRABAJA EN LA
EMPRESA
El entrevistado ?-‘7//////// Colones
%

Otro en el hogar que trabaja en la empresa Colones
Otro en el hogar que trabaja en la empresa Colones
Otro en el hogar que trabaja en la empresa Colones

/P70. Hablemos ahora sobre las caracteristicas de la vivienda donde usted reside. éCual es el
material predominante en las paredes exteriores de su vivienda?

1. Block 6 ladrillo 2. Z6calo 3. Madera 4. Prefabricado
5. Material de desecho 8. Otro
/P71. Cual es el material predominante en el techo?

1. Lamina de metal 6 zic 2. Fibrocemento 3. Material de desecho 8. Otro
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/P72. Cual es el material predominante en el piso?
1.Terrazo, mosaico, ceramica, etc 2. Cemento lujado 3. Madera
4. No tiene (piso de tierra) 8. Otro

/P73. Cuantos cuartos sélo para dormir tiene esta vivienda?

/P74. Esta vivienda se abastece de agua por.. LEA OPCIONES

Tuberia dentro de la vivienda

Tuberia fuera de la vivienda, pero dentro del lote ¢ edificio
Tuberia fuera del lote 6 edificio

No tiene agua por tuberia

PN

/P75. El agua que consumen proviene de... LEA OPCIONES

Un acueducto de AyA

Un acueducto Rural 6 municipal
Un pozo

Un rio, quebrada, 6 naciente
Lluvia u otros

nhrLNE

/P76. Tiene su vivienda servicio sanitario? LEA OPCIONES

Conectado a alcantarilla publica
Conectado a tanque séptico

De pozo negro 6 letrina

Con otro sistema

No tiene

unhWUNE

/P77. En su vivienda hay luz eléctrica... LEA OPCIONES
1. Si 2. No
/P78. SOLO PARA MUESTRA DE LISTADO BND: Es usted duefio de esta empresa?
1.Si 2. No

/P78. SOLO PARA MUESTRA DE LISTADO BND: Usted diria que ha habido algtn impacto en
su trabajo 6 vida profesional después de tener relacion comercial con el Banco Nacional?

Cual?:

2. Ningun impacto
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/P79. Nos autorizaria usted a que le brinddramos su nombre al Banco Nacional en caso de que
ellos quisieran conocer sus respuestas?

1. Si 2.NO
AGRADEZCA Y TERMINE

Cédigo del entrevistador:
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