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INTRODUCCION

El presente Manual de Politicas y Procedimientos para llevar servicios financieros a las cadenas de
valor tiene como objetivo servir de guia a instituciones financieras, o al personal de las mismas en
roles de gerentes, supervisores, y ejecutivos comerciales, para realizar la identificacion, abordaje y
preparacion de la oferta de servicios financieros a entregar a cada uno de los participantes
(eslabones) de la cadena.

El Manual esta organizado en tres grandes capitulos. El primer capitulo, ANTECEDENTES,
constituye una introduccién a la entidad financiera, las cadenas de valor, su financiamiento y la
entrega de otros servicios financieros complementarios.

El segundo capitulo, MODELO DE INTERVENCION A LAS CADENAS DE VALOR,
parte por describir las cadenas productivas y de valor agropecuarias en Colombia, asi como las
caracteristicas propias del modelo bajo una comparacion entre el financiamiento tradicional y el
financiamiento a través de cadenas de valor, para luego desarrollar la estrategia de abordaje en
region y la Metodologia disenada por IFR para la oferta de servicios financieros a Cadenas de Valor.
En este capitulo se describe: (i) la identificacion de las cadenas; (ii) la evaluacion de la cadena y sus
actores (para recibir servicios financieros); (iii)la generacion de una propuesta de servicios
financieros que responda a sus necesidades.

El tercer capitulo propone un MODELO DE INTERVENCION QUE INTEGRE EL
FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL a la oferta de servicios financieros para construir o
transferir capacidades a las organizaciones lideres en procura de dar sostenibilidad a los procesos.

Las politicas y procedimientos especificados en este Manual deben ser cumplidos a cabalidad. No
obstante, la Institucion Financiera (IF) podra procesar operaciones de un solicitante que no cumpla
con los términos y condiciones aqui citados con la debida justificacion.



I. ANTECEDENTES

I.1.LA ENTIDAD (/2PAG.)
Esta seccion deberd ser utilizada por la institucion financiera (IF).

1.2. SERVICIOS FINANCIEROS A LAS CADENAS DE VALOR

1.2.1. Definicion de cadena de valor

Una cadena de valor es una red de actores (publicos, privados) y actividades que se
vinculan para llevar un producto desde su produccion primaria hasta el consumidor
final. Es un sistema constituido por empresas encadenadas por una sucesion de
operaciones de produccion, transformacién y comercializacion  de un producto o un
grupo de productos en un entorno determinado.

La agregacion de valor mediante procesos de transformacion a través de la cadena es
el elemento critico que la define como tal. Por ejemplo, los productores de cana de
azucar de Santander de Quilichao que entregan el producto para su procesamiento en
los trapiches de Asolpas y Mazamorrero para transformacion a panela y su posterior
comercializacion, constituyen de manera evidente una cadena de valor. El café es otro
ejemplo que nos permite ver como se agrega valor durante el proceso de beneficio: el
grano verde que se obtienen directamente de la planta, pasa por procesos de
maduracion y secado que le permite a Café del Macizo, asociacion de productores en
Planadas, departamento del Tolima, comercializarlo nacional e internacionalmente
como café pergamino (café seco).

Para las organizaciones empresariales rurales y los pequenos productores, el desarrollo
de cadenas de valor ofrece posibilidades de reducir costos, compartir riesgos, aumentar
beneficios y obtener relaciones comerciales duraderas, asi como un mayor acceso a
nuevas tecnologias de produccion, mercados, informacién, comunicacién y, lo mas
relevante desde la perspectiva de esta Manual, acceso a nuevas fuentes de
financiamiento y otros servicios financieros.

Estas redes se basan en la complementariedad y especializacién de labores y funciones
entre sus integrantes, con el fin de incrementar ventajas competitivas y beneficios
mutuos para toda la cadena, generar mayor valor agregado y lograr una distribucion
mas balanceada de los costos, beneficios y riesgos.

En este sentido, la secuencia de crédito y otros servicios financieros que fluyen a través
de los diferentes actores para financiar la produccion, el acopio, la transformacion, la
distribucion, la comercializacion y la venta de los productos a lo largo de una cadena se
llama financiamiento a cadenas de valor (FCV).

En el sentido tradicional, las IF vienen atendiendo a los diferentes actores de la cadena
por separado. No obstante, la Metodologia propuesta en este Manual busca promover
el desarrollo y fortalecimiento de todos los actores de la cadena, en su conjunto.



Priorizar la atencidn a un encadenamiento productivo de manera integral en donde se
atiendan al mismo tiempo a varios eslabones combinando financiamiento, ahorro,
dinero electrénico y fortalecimiento empresarial, brinda soluciones sostenibles en el
tiempo y contribuye a la consolidacion de un modelo econémico eficiente.

En términos generales, se encuentran cadenas de valor en zonas urbanas y rurales; el
abordaje, evaluacion e identificacion de oportunidades de fortalecimiento con servicios
financieros integrales, se detalla en la metodologia explicada en este Manual y puede ser
aplicada para cadenas agropecuarias y no agropecuarias.

1.2.2. Caracteristicas del financiamiento a cadenas de valor

Las cadenas de valor son una oportunidad para que las |IF puedan atender varios
eslabones (diferentes tipos de clientes naturales y juridicos), buscando atender un
volumen importante de clientes, disminuyendo los costos de operacion y obteniendo
un mejor comportamiento del portafolio de crédito.

¢ El financiamiento a cadenas de valor define el negocio como un proceso
de unidades integradas en lugar de una sola actividad de un prestatario individual.
FCV reconoce la interaccion de pequenos y medianos productores entre si y, a
su vez, su interaccion con grandes empresas que participan del mercado nacional
e internacional.

e Sin excepcion, todos los actores de la cadena necesitan financiamiento para
desarrollar sus actividades. En ese contexto, ademas de las instituciones
financieras, los productores rurales, los acopiadores, los procesadores y los
comercializadores mayoristas y minoristas también proveen financiamiento a
otros actores con los cuales mantienen relaciones comerciales.

e Existen dos tipos de financiamiento de cadenas de valor: el financiamiento
directo provisto por los propios actores que operan dentro de la cadena, y el
financiamiento indirecto provisto por una entidad financiera externa a la
cadena. El financiamiento directo se produce cuando las entidades financieras
no proporcionan los recursos necesarios para el funcionamiento de la cadena, y
los productores acuden en blsqueda de crédito de quienes habitualmente
adquieren o venden su produccion.

e Esta practica se observa claramente en la cadena del camaron en Tumaco, en
donde la empresa Tumaco Fish proporciona a los productores de su cadena,
semillas (huevos fertilizados), alimentos, combustible, niveladores de PH de las
aguas de las piscinas productoras, pro-bidticos y fertilizantes de aguas. Este
financiamiento directo de capital de trabajo se extiende por el ciclo completo
de produccién que abarca unos 150 dias (cinco meses). Otro caso de
financiamiento directo es el que Compania Nacional de Chocolates o Casa
Luker hace a sus proveedores de materia prima, a través de entrega de dinero



en calidad de anticipo, para el acopio de grano seco por medio de
comercializadores regionales, como lo son Chocolate Tumaco y Chocolate
Colombia en Narifio y Antioquia, respectivamente.

El financiamiento directo es efectivo en proporcionar recursos destinados a las
actividades productivas. No obstante, puede derivar serias limitantes en cuanto
la oferta total de recursos que los proveedores estan dispuestos a facilitar y las
condiciones de costo para el prestatario, pues condiciona el precio de compra
y la oportuna disponibilidad de recursos, siendo estos muy controlados y con
limitado acceso para las la totalidad de las organizaciones. Estos factores hacen
que frecuentemente los productores no aprovechen plenamente las
oportunidades de concretar mejores negocios con un precio mads alto, que les
permitan obtener mayores ganancias.

Si bien ambas formas de financiamiento, directo e indirecto, pueden operar de
manera complementaria, existen evidentes ventajas en el financiamiento indirecto
de las cadenas:

Los diferentes actores de la cadena pueden lograr mayor independencia a la hora
de tomar decisiones en su negocio (no estan condicionados por los financiadores
dentro de la cadena) y las entidades financieras generalmente tienen una mayor
disponibilidad de recursos, ademas de ofrecer una variedad de productos y
servicios complementarios que pueden catalizar el desarrollo de Ila
competitividad de la cadena en sus distintos eslabones.

La metodologia explicada en este manual busca que a través de los servicios que
prestan las IFs, incluyendo el financiamiento (indirecto), no limite el poder de
negociacion de los diferentes eslabones (productores, procesadores,
acopiadores, comercializadores y compradores), proporcionando mayor
flexibilidad y balance a la gobernabilidad (relaciones de poder) de la cadena de
valor, redefiniendo las relaciones entre los hacedores de precio (price makers)
y los tomadores de precio (price takers).

Un acceso eficiente a financiamiento indirecto por parte de los actores de la
cadena puede traducirse en pronto pago y mejores opciones en la generacion
de ingreso de los pequenos productores. Es importante anotar que el pago
oportuno a los productores genera una distribucion mas razonable del costo
financiero en el funcionamiento de la cadena que a menudo recae en los
pequenos productores, el eslabdn mas débil de la cadena. Estos, frecuentemente
deben esperar prolongados periodos de tiempo (30 a 90 dias) antes de cobrar
efectivamente sus ventas. El financiamiento indirecto, ademas, da libertad a los
productores de acceder a precios transparentes y mas justos que los transados
en el financiamiento directo.

La posibilidad de financiamiento indirecto a las cadenas de valor motiva a los
distintos actores y a las entidades financieras a desarrollar relaciones
comerciales que no solo se limitan al financiamiento especifico de las
operaciones propias de la cadena, sino que ademas posibilita ampliar la oferta a



satisfacer otras demandas, tales como ahorro, plataformas de transaccionalidad,
financiacion de mediano y largo plazo (vivienda e inversion en infraestructura) y
seguros; servicios financieros que no estan disponibles bajo el esquema de
financiamiento directo dentro de la propia cadena.

1.2.3. Beneficios al utilizar el financiamiento a cadenas de valor

El enfoque para llevar servicios financieros a las cadenas explicado en este manual
beneficia a los actores de la cadena, entre otras, en:

Permite establecer una relacion de largo plazo con la IF, buscando un
beneficio mutuo y apoyando a la cadena a fortalecer su negocio con servicios
financieros que impacten varios eslabones de la cadena.

Se busca entregar soluciones que permitan el desarrollo del negocio en los
diferentes eslabones al mismo tiempo, es decir, en un mismo ciclo de
negocio de la cadena, no deben solo llevarse servicios financieros a algunos
actores de forma separada, sino que se busca entregar servicios financieros
a cada eslabon, pero enmarcado dentro del ciclo completo del negocio de la
cadena. De esta forma cada actor tendra los recursos para responder en el
ciclo de la cadena y no experimentar situaciones como, por ejemplo, cadenas
que aumentan sus niveles de produccidn (productores), pero no tienen los
recursos de financiamiento (capital de trabajo) para realizar el proceso de
comerecializacion.

El enfoque permite abordar la cadena desde cualquier nivel y asi poder
ingresar desde un nivel superior que les permita ofrecer servicios a las
proveedoras de los clientes empresariales. Este puede ser el caso de la
proveeduria de empresas de caracter nacional, por ejemplo Nutresa,
Compania Nacional de Chocolates, Alqueria, etc.

El enfoque permite desarrollar economias de escala y de alcance, atendiendo
nuevos segmentos del mercado de manera rentable, mejorando
sustancialmente su conocimiento acerca de las capacidades de
endeudamiento de cada uno de los actores de la cadena, desde el pequeno
productor al intermediario final y desarrollando matrices de riesgo
adecuadas al medio rural.

Finalmente, las IFs se benefician porque contaran con instrumentos que les permitan
evaluar y clasificar las cadenas de valor o productivas, estableciendo asi, si es una
cadena productiva o de valor, evaluando el nivel de fortaleza que tiene para
desarrollar su negocio y estableciendo cuales son los servicios financieros que puede
ofrecer.



1.3. FINANCIAMIENTO A LAS CADENAS DE VALOR

1.3.1. Financiamiento a corto plazo

Los actores de las cadenas, al igual que cualquier unidad de negocios, demandan capital
de trabajo para el desarrollo de su operacion. Las operaciones de financiamiento de
corto plazo permitiran por parte de las IFs realizar operaciones que tengan menor nivel
de riesgo por parte de la variable plazo y al mismo tiempo, le permitiran conocer como
los eslabones de la cadena se comportan con sus primeros créditos.

Por parte de los eslabones de la cadena el financiamiento de corto plazo les permitira
realizar operaciones que impacten de forma positiva sus ingresos de forma inmediata y,
por consiguiente, fortalecerse y fortalecer la cadena. Por otra parte sirven para obtener
financiamiento con menores exigencias de garantias.

1.3.1.1. Ordenes de Compra

El Financiamiento de Ordenes dé Compra es un producto destinado a
financiar capital de trabajo a corto plazo. El financiamiento es utilizado para
adquirir productos terminados, compra de materias primas, envases para
productos semi-terminados y/o terminados destinados a la venta, y otros costos
asociados con la produccion y entrega de bienes, sea a compradores locales o
extranjeros.

La operacidn es auto liquidable, en el sentido que la fuente de repago es la
operacion especifica financiada. Como el pago de la transaccion del comprador
al vendedor se canaliza a través de la entidad financiera, el flujo de efectivo y por
ende el riesgo asumido, queda bajo el control de la misma.

El Financiamiento de Ordenes de Compra tiene como segmento objetivo,
principalmente al sector de la pequeiia y mediana empresa urbana y
rural, sin descartar que la gran empresa pueda acceder al producto referido en
el presente documento.

Un importante componente del enfoque de financiamiento de cadenas de valor
es el hecho que requiere confianza y cooperacion entre los actores. El
flujo comercial de productos rurales precisa de relacionamientos estables con
los productores para asegurar una oferta continla de productos en cantidades
y calidades adecuadas que conduzcan a la maximizacion de las oportunidades
que el mercado ofrece.



Ventajas del financiamiento de Ordenes de Compra

= Mecanismo efectivo para generar ventas y crear empleo a lo largo de toda la cadena.

* Permite a la empresa aumentar el tamario y frecuencia de las érdenes y, como resultado,
aumentar las ventas y utilidades.

=  Menos dependiente de colaterallgarantias especialmente las inmobiliarias.

= Las empresas solo pagan interés por el tiempo que necesitan el dinero.

= Mas segura y rentable para la entidad. No es un crédito general o linea de crédito para
las diferentes operaciones de la empresa.

= El plazo del crédito es igual al plazo de la orden de compra o contrato.

= |a entidad financia un porcentaje (usualmente es hasta un 75%) del valor de la Orden
de Compra o Contrato.

= |La entidad provee financiamiento previo a la produccion y envié del producto una
demanda largamente insatisfecha para muchas empresas que carecen de suficiente
capital de trabajo.

1.3.1.2. Crédito de capital de trabajo y/o cupo rotativo

e Los créditos de capital de trabajo pueden ser utilizados por todos los eslabones
de la cadena. El financiamiento es utilizado para adquirir productos terminados,
compra de materias primas o en proceso, cubrir costos asociados con la
produccion y para realizar los procesos de comercializacion.

e Para las IFs que no tienen una linea de crédito rotativo, los créditos de capital
de trabajo deberan tener en cuenta los ciclos productivos de los negocios a
financiar. Es el caso del café, donde el crédito durante la cosecha para la
comercializadora no debe ser superior a 90 dias y administrar la posibilidad del
pago anticipado del saldo de la deuda.

e Los cupos rotativos de capital de trabajo son muy atractivos para los
participantes de la cadena, porque les permite ser mas eficientes con la
administracion del crédito, al tener la posibilidad de usar los recursos
Unicamente en el momento que se requieran y por el pazo exacto de la
operacion.

1.3.2. Financiamiento de largo plazo

El.financiamiento de largo plazo para los actores de la cadena se utiliza principalmente
para realizar inversiones que permitan aumentar su capacidad instalada en la actividad
productiva. En esta modalidad se contemplan inversiones en nuevos cultivos,
infraestructura de transformacion, diversificacion de producto, etc., que a futuro
pueden contribuir a la agregacion de valor en una cadena productiva en su transicion a
cadena de valor. Sin embargo, para efectos de esta metodologia, este tipo de
financiamiento podria no tener los mejores resultados en organizaciones del sector
agropecuario que no estén en altos niveles de eficiencia.



2. MODELO DE INTERVENCION A LAS CADENAS DE
VALOR

2.1. Cadenas de valor agropecuarias en Colombia

La Iniciativa de Finanzas Rurales (IFR) de la Agencia de los Estados Unidos para el
Desarrollo Internacional (USAID) en Colombia, ha construido este Manual para apoyar a las
IFs en su proceso para llevar financiamiento y otros servicios financieros a las cadenas de valor
en las regiones rurales de Colombia.

Estas cadenas se encuentran ubicadas en regiones del pais que no cuentan con vias éptimas de
acceso y que ademas han tenido que desarrollarse en medio de un escenario de conflicto o
post conflicto interno. Estas situaciones generan un verdadero desafio para las IFs, a nivel
de canales de atencion, procesos de vinculacion de bajo costo y administracion de portafolios.

Adicional a las circunstancias antes mencionadas, se debe resaltar que los actores directos de
las cadenas agropecuarias en Colombia, como productores, acopiadores, procesadores y
comercializadores, poseen en la mayoria de los casos bajo nivel de capacidad empresarial, lo
que les limita el acceso y uso eficiente de los productos financieros. Las capacidades gerenciales
para la toma de decisiones son incipientes en la mayoria de los casos y temas importantes
como busqueda de compradores, negociacion o fijacion de precios, apalancamiento a través
del crédito con diferentes tasas de interés, requieren fortalecerse.

Una gran parte de las cadenas identificadas en Colombia son atendidas en algunos de sus
eslabones por las IFs de forma independiente y en muchas ocasiones con la utilizacién de
fuerzas comerciales diferentes para cada eslabon. Pero la mayor parte de las cadenas
agropecuarias localizadas en zonas rurales y en las que participan los productores mas pobres
del pais son lideradas por organizaciones (personas juridicas) con bajos niveles de
formalizacion. Esta situacion genera que algunas IFs estén acostumbradas a financiar
productores informales, pero no organizaciones con bajo nivel de formalidad.

Teniendo en cuenta las situaciones antes mencionadas, se hace necesario contar con modelos
de abordaje a las cadenas agropecuarias, que les permitan a las IFs atender a los diferentes
eslabones, utilizando la informacion propia de la cadena y la participacion activa de los eslabones
que’ las lideran, para entender sus necesidades y riesgos y poder entregar un portafolio de
productos que permita la consolidacion y desarrollo de las cadenas.

El modelo documentado en este manual constituye una guia para que las IFs puedan disefar,
ajustar e incorporar procesos para la identificacion, analisis y evaluacion de las cadenas de valor
y productivas en las zonas rurales de Colombia, que permita preparar una oferta de servicios
o productos que apoyen el desarrollo de la misma.



2.2. Metodologia de oferta de servicios financieros a cadenas de valor
2.2.1. Definiciones:

La Metodologia de oferta de servicios financieros a cadenas de valor, es una estrategia
desarrollada por la Iniciativa de Finanzas Rurales que tiene como proposito. que los
intermediarios financieros puedan abordar, evaluar y entregar servicios financieros a
los encadenamientos productivos en zonas rurales, de manera sostenible y que abarque
soluciones integrales con enfoque de cadena. Asimismo, es importante mencionar
del modelo que las cadenas de valor o productivas a ser atendidas deben tener un enfoque
de demanda, es decir, en que lo que se produce, transforma y comercializa, responde a
una necesidad del mercado. Muchos ejercicios de financiamiento a cadenas de valor
muestran resultados poco alentadores, porque no tienen definida la demanda que
atenderan o no cuentan con mecanismos de comercializacion para identificarla y llegar a
ella.

La Figura | ilustra el modelo tradicional de atencidn y financiamiento a las cadenas
de valor. En este modelo se atiende a cada uno de los eslabones de la cadena de manera
independiente. La relacion que se establece estd basada en la captura de informacion y
subsecuente entrega de servicios financieros en el uno a uno para las necesidades
individuales de cada cliente. De igual forma, la administracion y recuperacion de cartera se
hace de forma individual.

Financiamiento Tradicional
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Figura |
Las caracteristicas de este modelo pueden resumirse en:

e Atencion directa a cada actor de la cadena.



e Alto costo de originacion y administracion (relacion individual P2P).

¢ Andlisis de riesgo de crédito individual y aprobaciones de acuerdo solo al perfil de
cada uno de ellos.

e Condiciones de tasas y garantias definidas por el perfil individual.

e Baja informacion de los participantes de la cadena para su prospeccion.

e No se analizan las variables propias de la cadena como son: canales de
comercializacion, capacidad técnica, proyecto grupal de la cadena.

El modelo tradicional es y seguira siendo valido para financiar cadenas productivas y de
valor. Sin embargo, teniendo en cuenta las caracteristicas propias de las cadenas
agropecuarias de valor en las zonas rurales de Colombia, su uso tendra un mayor costo
para la IF y disminuira la posibilidad de hacerlo un modelo sostenible de largo plazo sin la
utilizacion de subsidios.

Este modelo tiene la ventaja que la IF puede elegir de manera fraccionada qué eslabones
quiere atender y en qué condiciones quiere hacerlo. Para aquellas IF que solo tienen
productos o servicios financieros dirigidos a la base de la piramide y que por su naturaleza
no estan interesadas en clientes de pequehas, medianas o gran empresa, se mantendra
como un modelo valido para su trabajo con algunos actores de la cadena.

La Figura 2 ilustra el modelo para Financiamiento de Cadenas de Valor
propuesto por IFR. Este modelo propone la identificacién de un punto de abordaje idéneo
(empresa ancla) que posibilite la captura de informacion de los actores conectados con ella,
estableciendo un canal de acceso permanente y que permita a su vez, analizar y evaluar a la
cadena y a sus participantes. Este punto de abordaje o empresa ancla liderara el proyecto
a financiar para la cadena.. Aunque el financiamiento es tomado de manera individual por
cada participante de la cadena, todos los créditos y demas servicios financieros entregados
ayudaran al desarrollo del ciclo del negocio como un solo bloque.



Financiamiento Cadenas de Valor
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Figura 2

Las caracteristicas de este modelo pueden resumirse en:

e Se utiliza un punto de entrada para obtener informacion y construir un
canal de acceso a los actores de la cadena.

¢ Disminucion de los costos de originacion (uso de la informacion que
caracterice a los participantes).

e Convocatoria de los eslabones a través del punto de entrada o lider del proyecto.

¢ Disminucion en los costos de administraciéon y recuperacion (apoyo de la
organizacion lider del proyécto en la cadena.

e Condiciones de tasas y garantias por perfil de riesgo del cliente y la cadena.

o Se pueden identificar mayor nimero de personas a atender, su rol en la cadena y
sus necesidades.

Este modelo para financiar y llevar servicios financieros a los diferentes actores permite
entender el potencial de la cadena y como a través de un proyecto integrado, se define un
objetivo macro, participa cada eslabon y se establece la mejor forma de entregar servicios
financieros ajustados que apoyen de forma coordinada el desarrollo, sostenimiento y
crecimiento de la cadena.

El objetivo de la metodologia es establecer un aliado estratégico en la region que permita
la oferta sistematica de servicios financieros a los actores de la cadena y que lidere el
proyecto de la misma. Para la identificacion de este punto de abordaje u organizacion ancla
se tienen en cuenta caracteristicas como: tiempo de comercializacién, transaccionalidad
entre los actores, relaciones de gobernabilidad fuertes y posibilidad de contar con
informacion veraz y evidenciable. Estas caracteristicas determinan un buen relacionamiento
con la IF, en donde la organizacion ancla es la encargada de liderar el proyecto, apoyar la
intervencion de la IF con cada eslabén y permitir que los procesos de convocatorias, toma



de informacién y la administracion y recuperacion sean mas livianos en costos de
transaccion para la IF.

Las siguientes secciones de este capitulo documentan como IFR plantea que las IFs puedan
atender las cadenas de valor o productivas utilizando el modelo ilustrado en la Figura 2.

2.2.2. Estrategia de abordaje a los actores de la cadena:

La Metodologia de oferta de servicios financieros a cadenas de valor se basa en el
diagnostico y evaluacién de las organizaciones, con criterios cualitativos y cuantitativos que
complementan el analisis de riesgo crediticio. Para esto, dentro del proceso se identifican
dos fases:

FASE I: Oferta de servicios financieros a organizaciones:

El objetivo es establecer la relacion entre la organizacion'y la IF a través de la oferta
de servicios financieros acordes a su actividad y a la.-fortaleza de su estructura. La
disminucion en los costos de originacion, costos de administracion y las pérdidas en
los ejercicios crediticios son el objetivo central, en donde la organizacion juega un
papel relevante como punto de abordaje y co-responsable de los procesos. Con
esta informacion se establecen las necesidades de servicios financieros y se proyecta
un plan de negocios que determine la oferta financiera adecuada a las necesidades y
caracteristicas de la organizacion ancla y de los actores que dependen de esta.

El flujograma de la Figura 3, ilustra los procesos de identificacion, evaluacion y
clasificacion de las cadenas de valor o productivas, hasta llegar al proceso de
elaboracion y presentacion de las soluciones financieras que seran definidas con la
organizacion aliada y lider del proyecto de la cadena.



FLUJOGRAMA PARA LA OFERTA DE SERVICIOS FINANCIEROS A CADENAS DE VALOR
FASE | — SERVICIOS FINANCIEROS A ORGANIZACION ANCLA
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Figura 3
-
e FASE 2: Oferta de servicios financieros a productores a través de la
organizacién ancla:
Con base en el Plan de Negocios definido por la organizacidon ancla y a través de
.~ criterios tales como voliumenes comercializados, tiempo de proveeduria, entre
" otras se atiende a cada productor con financiacion a la medida y con destinacion
exclusiva a la actividad productiva. En la Figura 4 se ilustra el proceso que deriva
en la oferta de servicios financieros a los productores/proveedores de la
organizacion ancla a través de la metodologia propuesta.



FLUJOGRAMA PARA LA OFERTA DE SERVICIOS FINANCIEROS A CADENAS DE VALOR
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2.2.3. Implementacion de la Metodologia

La metodologia propuesta por IFR, propone un nivel de implementacion que contemple las
siguientes etapas:

¢ Identificacion de encadenamientos productivos en la regién seleccionada

e Mapeo, de los actores y evaluacion de sus caracteristicas y su relacionamiento

e Identificacion de necesidades en servicios financieros y servicios de desarrollo
empresarial.

¢.° Construccion de la oferta en servicios financieros y servicios de desarrollo
empresarial

2.2.3.1. Identificaciéon de encadenamientos productivos:

Existen diferentes fuentes de informacion para identificar las cadenas de valor y
productivas en las regiones rurales en Colombia. En la mayoria de los territorios, tanto
en el sector publico como en el privado se cuenta con informacién base de los sectores
productivos que estan priorizados, de las organizaciones de base social que los integran
y de la dindamica comercial presente en la region. En el Anexo I.I Cuadro mapeo de



actores para identificacion de cadenas de valor se detallan las entidades publicas y
privadas territoriales, sus dependencias y direcciones con el tipo de informacion que se
puede obtener de ellas. Un ejemplo de guion de entrevista para las fuentes de
informacion regionales y nacionales se detalla en el Anexo 1.2 Guion entrevista a las
fuentes de informacién para reunir bases de datos de organizaciones
involucradas en cadenas de Valor. Cabe resaltar que es importante que la IF defina
cudles seran las fuentes que utilizara y quienes seran los encargados de contactarlas y
de solicitar la informacion.

Asi mismo, en el Anexo 1.3. Cuadro preguntas generales para la seleccion de las
cadenas se detallan los objetivos, preguntas orientadoras y criterios de evaluacion que
permiten realizar un primer filtro a las organizaciones identificadas, con el propdsito de
establecer cuales, en un primer acercamiento telefonico, se ajustan a la Metodologia de
Cadenas de Valor. Para este filtro se cuenta con el Anexo 1.4 Guion, ejemplo practico
cadena de valor café. Estos instrumentos le permitiran a las'IF implementar o ajustar
sus procesos para identificar y seleccionar las cadenas productivas y de valor en las
regiones rurales de Colombia.

2.2.3.2. Mapeo de actores: evaluacion de sus caracteristicas y su
relacionamiento:

Con el proposito de evaluar la cadena y sus actores, es necesario identificar la
organizacion ancla, lider de la cadena y que sera el actor aliado de la IF para la entrega
y administracién de los servicios financieros. La IF debera establecer con la organizacion
aliada, cual sera el plan de negocios a financiar y que eslabones participaran.

El proceso de evaluacion de la cadena requiere visita y entrevista con el representante
legal de la organizacion lider y con algunos de sus miembros directivos, con el fin de
entender el funcionamiento de la cadena, el rol que juega en ella cada eslabon, las
necesidades de financiamiento y los proyectos que desean desarrollar.

El Anexo 2.1 Levantamiento de la informacién — mapeo inicial de la cadena,
contiene el listado de variables y preguntas orientadoras, que le permitiran a la IF
levantar informacion fundamental para construir el plan de negocios con las necesidades
de la cadena. Estos instrumentos buscan complementar los utilizados por la IF para
evaluar la organizacién ancla o lider de la cadena (persona juridica). El instrumento
indaga sobre 4 dimensiones fundamentales para el mapeo de las cadenas de valor:
historia, entorno, actores y mercados.

2.2.3.3. Evaluacién Persona Juridica (Organizacién Ancla)

Las IF tienen sus procesos y formatos de informacion definidos para vincular
organizaciones con personeria juridica. Sin embargo, en el Anexo 2.4 Criterios para
el analisis de riesgo a personas juridicas en cadenas de valor, IFR propone la



incorporacion de variables cualitativas y cuantitativas que permitan complementar el
proceso de evaluacion del riesgo de crédito, a través del andlisis de la informacion
recogida, ajustado a las condiciones del sector agropecuario y teniendo en cuenta las
caracteristicas de la empresa ancla de la cadena. Es importante recordar que estas
organizaciones tienen bajo nivel de formalizacion, lo que hace mas dificil evaluarlas a
través de procesos tradicionales. En este instrumento se tiene en cuenta las siguientes
variables:

e Formalizacién: Se tienen en cuenta requisitos legales como el Registro ante
Camara de Comercio actualizado y la presentacion de las Declaraciones de Renta
al dia.

o [Estados financieros: La organizacion debe contar con, estados financieros
actualizados y que representen la totalidad de las operaciones comerciales.

e Trazabilidad de la informacién: La organizacién mantienen registros
actualizados de las operaciones de cada uno de sus asociados, con la informacion
propia de su actividad productiva.

e Antigiiedad de la organizacion: Tiempo de operacion de la organizacion.

e Comercializacion: Se analiza el historial de transacciones comerciales.

e Comportamiento de pago de la organizacion: Se tiene en cuenta la
experiencia crediticia y su comportamiento de pago frente a las centrales de riesgo.
Sector real y sector financiero.

e Comportamiento de pago del representante legal: Se tiene en cuenta la
experiencia crediticia del RL y su comportamiento de pago frente a las centrales de
riesgo. Sector real de la economia solidaria y sector financiero.

e Ventas y utilidad: Con base en los estados financieros se analiza su estado;
creciente, decreciente, estable o refleja pérdidas.

¢ No. de compradores: Se analiza que el proceso de comercializacion esta
establecido en la cadena y el niumero de clientes que mantiene de manera
permanente, teniendo en cuenta el siguiente criterio:

0 Entre mas compradores tenga, mejor oportunidad de precio tendra; supone
menor riesgo.

0 Entre mas compradores tenga, disminuye la posibilidad de afectacion en los
ingresos de los niveles inferiores de la cadena por manipulacion en el precio
de mercado. Supone menor riesgo.

e Sostenibilidad operacional: Entendida como la habilidad para ser sostenible en
el negocio, aun sin acceso a recursos de donacion y/o subsidio.

e Conocimiento del negocio: Se evalian las capacidades de la organizacion para
adaptarse a los cambios de mercado y su permanente evolucion comercial. Apertura
de nuevos mercados, costos de operacion, etc.



e Administracion de recursos de los recursos financieros: Se evalian las
capacidades gerenciales para hacer uso adecuado de los recursos disponibles.

2.2.3.4. Evaluacién Persona Natural (Asociados/Proveedores de Empresa
Ancla)

Antes de iniciar el proceso de vinculacion a personas naturales (muchos de ellos
productores), la IF debera establecer claramente con la organizacion ancla cuales seran
sus funciones o responsabilidades en este proceso de relacionamiento |IF — cadena de
valor. Estas responsabilidades deberan formalizarse en el momento en el que la IF
presente la propuesta de servicios con la que apoyara el desarrollo de la cadena.

Para realizar el proceso de otorgamiento de crédito a los productores y/o personas
naturales participantes en la cadena, la IF dispondra del Anexo 2.5 Levantamiento de
informacién Persona Natural, la cual permite definirle a la organizacion lider la
informacion requerida para realizar el proceso de filtro inicial a sus productores. En
este instrumento se contempla informacion pertinente a su actividad productiva (area
sembrada, area productiva, etc.), al relacionamiento con la organizacién ancla, su
comportamiento como miembro activo de la misma y los volumenes comercializados
durante los Ultimos dos afnos.

El Anexo 2.6 Criterios para el Andlisis de Riesgo a Personas Naturales en Cadenas
de Valor, propone la incorporacion de variables cualitativas y cuantitativas que
permitan complementar el proceso de evaluacion del riesgo de crédito que realiza la
IF, a las personas naturales participantes en la cadena, y que solicitan crédito.

En la mayor parte de las regiones rurales de Colombia los proveedores o productores
de la cadena son personas naturales con unidades pequenas, que se clasifican como
microempresas o pequenas empresas. Las metodologias para aprobacion de créditos a
estos segmentos de clientes requieren de visita al cliente y su unidad de negocios para
la toma de informacion y verificacion de la misma. La visita es una actividad que aumenta
el costo del proceso de otorgamiento de créditos individual para microempresas,
situacion que empeora si se tiene en cuenta el alto nivel de dispersion geografica propio
de las zonas rurales de Colombia.

Aprovechando el enfoque de Financiamiento a Cadenas de Valor, que incluye una
participacion activa de la organizacion lider, por medio de la validacion o seleccion de
clientes y con el aporte de informacién de registro de los microempresarios y registro
de los volimenes de productos, la IF podra optar por manejar diferentes alternativas
para los procesos de visita como son:



e Visitar el 100% de los productores en el primer ciclo del crédito. Situacidn
recomendada para los casos en la que la organizacion lider no tiene informacion
suficiente de las transacciones de sus productores.

e Visitar sélo un porcentaje de los productores, para verificar estado Y/O calidad
de la informacion entregada por la organizacion lider/aliada. En este caso la
informacion tomada en las visitas debe cruzarse con la entregada por la
organizacion lider y asi establecer la confiabilidad de la misma para definir los
montos de los créditos.

e Cuando el flujo de caja construido a partir de los registros de la organizacion
ancla no sean suficientes para soportar la operacion crediticia, se sugiere visitar
a los clientes, para documentar ingresos adicionales y asi validar.la capacidad de
pago total del cliente.

2.2.3.5. Identificacién de necesidades en servicios financieros y servicios de
desarrollo empresarial

El Anexo 2.3 Propuesta de servicios financieros y de desarrollo empresarial para
la cadena, sera utilizado por el funcionario del area’comercial designado por la IF, para
presentar el proyecto de la cadena y definir cuales servicios financieros requiere cada
uno de los actores a intervenir. En este ‘mismo formato se explica por qué se
recomienda el proyecto, cdmo impacta de forma positiva los ingresos de los actores,
como apoyara el desarrollo de los mismos, los riesgos existentes y los elementos
mitigadores de estos riesgos.

En esta fase del proceso se recomienda que la IF procese primero la solicitud de
servicios de la organizacion (incluida la solicitud de crédito), antes de proceder a
procesar a procesar |as solicitudes de crédito a productores.

La organizacion lider jugara un papel importante para el proyecto al ser quién se
encargara de tener la direccion del proyecto y ser el aliado en la region de la IF. Es
importante fortalecer y formalizar esa relacion y definir las responsabilidades que se
tendran. Un socio local que comience a recibir beneficios de servicios financieros por
parte de la IF serda un socio lider mas comprometido a la hora de asumir
responsabilidades para llevar servicios financieros al resto de eslabones participantes.

¢Por qué debemos construir un canal local y aliado a través de la Organizacién
Lider del proyecto en la cadena?

La IF busca que las operaciones de créditos en zonas rurales se originen a un menor costo,
menor riesgo y por consiguiente disminuir pérdidas en el portafolio y mejorar los margenes. La
organizacion local y lider debe ser su aliado para:
e |lograr procesos de convocatorias efectivos y con voliimenes de clientes (aplica para
productores).




® Aprovechar que la organizacion lider esta en la regién y conoce de cerca a los
productores, para obtener un proceso de filtro inicial (acorde al perfil defino por la IF).

e Obtener informacion histérica que le permita a la IF, tomarlo como insumo para sus
modelos de riesgos de crédito interno.

® Que la organizacién entienda que es un negocio que beneficia a ambas partes y no
solo a la IF.

® Que la organizacién promueva la cultura de pago a tiempo de las obligaciones.

® La organizacién debe actuar como un aliado que le recuerda a los eslabones que no
estén pagando sus obligaciones a tiempo, la importancia de pagar y mantener abierto
el crédito entre la IF y la cadena.

Una oferta de servicios financieros a la cadena no solo involucra créditos. Los diferentes
eslabones de la cadena o la cadena en su conjunto demandan para su funcionamiento
productos de cuentas para depositos, dispersion de pagos masivos, disminucion del
efectivo, seguros, medio de pago a terceros, entre otros.

El funcionario encargado de estructurar y/o revisar, con la organizacién aliada/lider el
proyecto de la cadena, debera validar que necesidades existen en cada eslabon y seleccionar
los productos del portafolio de la IF que responderan a estas necesidades. Al final tendra
una propuesta de servicios financieros para cada eslabon y por consiguiente para la cadena.
Esta definicion se hara dentro del marco de desarrollo del proyecto.

Cuando la propuesta se encuentre definida por parte de la IF, ésta sera presentada y
discutida con la organizacion lider y debera explicarse cual sera su rol;

e Seleccionando y filtrando los clientes que estan de acuerdo con el proyecto.

e Suministrando informacion de los mismos.

e Realizando proceso de convocatoria.

e Facilitar sus instalaciones para las reuniones entre los eslabones de la cadena y la IF.
e Validando la parte técnica para la ejecucion del proyecto.

e Apoyando la buena moralidad de pago entre los participantes que reciban crédito.

3. MODELO PARA INTEGRAR EL FORTALECIMIENTO Y FINANCIAMIENTO A
LAS CADENAS

La Iniciativa de Finanzas Rurales (IFR) ha encontrado que para lograr un mejor desarrollo y
fortalecimiento de las cadenas, no son suficientes los servicios financieros como ahorro,
crédito, dinero electronico, seguros, etc. Las cadenas agropecuarias en Colombia demandan
un acompanamiento integral, con procesos de fortalecimiento empresarial (asistencia técnica
empresarial) dirigido a construir o transferir capacidades en las organizaciones lideres, que les
permitan tomar decisiones y planear su actividad productiva.



Los eslabones participantes de muchas cadenas agropecuarias deben aprender a manejar su
unidad productiva como un negocio, entendiendo y aplicando conceptos de costos de
operacion, costo del financiamiento directo o indirecto en la cadena, cdmo encontrar nuevos
compradores o mercados para vender sus productos, como solicitar servicios financieros y
por qué deben mejorar sus niveles de formalidad (aplicable a las organizaciones), entre otros
temas.

La Figura 6 ilustra el modelo planteado por IFR para el fortalecimiento y
financiamiento de las cadenas de valor, donde participan como actores las IFs, que
proveeran los servicios financieros y otros actores que promoveran o proveerdn los servicios
no financieros, buscando de esta manera poder combinar esfuerzos que permitan el desarrollo
sostenible de las cadenas.

Asistencia Técnica Empresarial: PROMOVER:

* Aspectos gerenciales, » Mercados competitivos (nuevos
administrativos, financieros y de compradores)
manejo de recursos, » Competidores Financieros

* Gestion de negocios, .

Sector privado aporte
fortalecimiento técnico (Desarrollo
de Proveedores)

Fortalecimiento empresarial para
el emprendimiento

* Formulacion de planes de negocio,
* Acceso a mercados y mejores
oportunidades de negocio. .
* Incremento de productividad
(volumen y calidad)

OTROS ACTORES

Asociaciones Transformacion

Figura 6



En este modelo ademas de mostrar que las cadenas recibiran servicios financieros y no financieros,
ilustra la necesidad de promover mercados competitivos, a nivel de compradores e IFs
proveedoras de servicios financieros. La competencia a nivel de mercado permitira que las cadenas
puedan encontrar mejores precios a sus productos o que los esfuerzos que realicen por mejorar
la calidad de los mismos se vea representada en un incremento en el valor recibido por ellos.

Los servicios no financieros que requieren las cadenas para continuar en su proceso de
fortalecimiento y desarrollo representan un gran desafio en un pais que historicamente ha
proporcionado estos servicios por medio de programas gubernamentales con recursos publicos o
de Cooperacion Internacional.

La Iniciativa de Finanzas Rurales (IFR) considera necesario encontrar la forma de’ motivar a los
actores privados, muchos de ellos compradores y procesadores, para que sean actores activos en
estos procesos de asistencia técnica empresarial a través de programas de desarrollo de
proveedores en sus cadenas de abastecimiento en la busqueda de generar elementos de fidelidad
diferentes al precio ofrecido por los productos.



4. ANEXOS
ANEXO | GUIA METODOLOGICA:
IDENTIFICACION DE FUENTES DE INFORMACION PARA LA SELECCION
DE LAS CADENAS EN REGION

Actividad: Realizar contacto con: Camaras de Comercio, Comisiones de Competitividad,
mercados locales. Secretarias de Agricultura departamentales y municipales y gremios o
cualquier otra alianza que tenga la IF.

Objetivo: Identificar empresas, asociaciones, cooperativas y en general actores inmersos en
posibles cadenas de valor y/o productivas dentro del area geografica de interés de'su actuar.
Descripcion: Para la realizacion de esta actividad debe definirse el perfil del funcionario que
mantendra el relacionamiento con las fuentes de informacion. Tener en cuenta que
dependiendo de la fuente de informacion identificada se recomienda que el relacionamiento
esté a cargo del Director de Oficina o su equivalente. En el cuadro siguiente se detalla las
fuentes de informacion presentes a nivel rural, el nivel de relacionamiento y el tipo de
informacion que se puede obtener.

Entregable: El entregable esperado para esta actividad es una base de datos que contenga
como minimo: Nombre de la Organizacion, Nombre del Representante Legal, Sector
productivo y nimero de contacto (celular).

FUENTES DE INFORMACION PARA IDENTIFICAR CADENAS EN REGION

FUENTES DE INFORMACION ID DE FUENTES DE INFORMACION DEPENDENCIAS TIPO DE INFORMACION
Mesas productivas
= Secretaria de Desarrollo Rural y/o Agricultural
Gobernacién
Secretaria de Gobierno Bases de datos de Organizaciones de productores de la
Entes territoriales Delegado para temas financieros region, lineas productivas priorizadas y organizaciones
. . vinculadas a las linea priorizadas.
Secretaria de Desarrollo Rural y/o Agricultural
Alcaldia
Oficina de Desarrollo Rural (UMATA)
Secretarias de Gobierno
Enlaces municipales o coordinador
DPS
departamental
Corpoica - ICA Director Regional
Agencia de Desarrollo Rural Director Regional
Agencia de Tierras Director Regional
) . Agencia de Renovacion del Territorio Director Regional Base de datos de Organizaciones de Productores de la
Entidades del Estado del Nivel
R Autoridad Nacional de Agricultura y Pesca. . . Region, Transformadores, Comercializadores y
Nacional Director Regional
"AUNAP" Proyectos Formulados y en Ejecucion.
Unidad de Restitucion de Tierras Director Regional
Unidad de Planificacion de Tierras Rurales,
Adecuacion de Tierras y Usos Agropecuarios. Director Regional
"UPRA"
Agencia para la Sustitucion de Cultivos llicitos Director Regional
Comercializadores y Exportadores Gerentes
Camaras de Comercio Locales o Regionales Base de datos de Organizaciones de Productores de la
Otras entidades Cooperacion Internacional Enlaces municipales o regionales Region, Transformadores, Comercializadores y
Gremios Comités municipales y regionales Proyectos Formulados y en Ejecucion.
Fondos Ganaderos Director




ANEXO | GUIA METODOLOGICA:
IDENTIFICACION DE FUENTES DE INFORMACION PARA LA SELECCION
DE LAS CADENAS EN REGION

ANEXO 1.2. Guion Entrevista a las fuentes de informacion para reunir bases de
datos de organizaciones involucradas en cadenas de valor

version 01

INTRODUCCION

INSTITUCION FINANCIEBA: Buenos dias ;Hablo con el sefor XXXXX?
FUENTE DE INFORMACION: Buenos dias, si habla con él. ;Con quién hablo?

IF: Sefior XXXX le habla (NOMBRE), (CARGO) de la (IF), oficina (SUCURSAL). Es un placer
saludarlo.
FUENTE: Buenos dias, en que puedo servirle

IF: Lo estoy llamando, para contarle que en (IF) estamos promoviendo nuestros servicios
financieros al sector rural con especial énfasis en pequenos y medianos productores que
actualmente estén comercializando.

FUENTE: Cuénteme de que se trata.

IF: Como usted sabe, la gran mayoria de las organizaciones de productores requieren de servicios
financieros ajustados a sus necesidades. Es por esto que implementamos una metodologia que busca
ampliar la cobertura de servicios financieros, a través de Cadenas de Valor de la region, buscando
reducir el nUmero de negaciones que actualmente se presentan en las solicitudes de crédito.

FUENTE: Ah que bueno, porque sabemos que es una gran necesidad en el sector agropecuario y
en especial de los pequenos productores.

IF: Por lo anterior, Senor XXXXX queremos solicitarle las bases de datos de organizaciones de
productores y proyectos que estén desarrollando en el sector.
FUENTE: Claro, con gusto. Ademas, me gustaria conocer mejor la estrategia. ..

IF: Ah perfecto, si quiere lo podemos visitar y contarle mas en detalle de que se trata este enfoque.
¢Le parece la proxima semana?
FUENTE: No, yo le llamo después y acordamos la fecha.

IF: No se preocupe, lo llamo la proxima semana para acordar el dia de la reunion. Gracias y feliz
dia.

version 01



ANEXO | GUIA METODOLOGICA:
IDENTIFICACION DE FUENTES DE INFORMACION PARA LA SELECCION
DE LAS CADENAS EN REGION

Actividad: Realizar contacto con las organizaciones identificadas. Diligenciar Anexo 1.3 Preguntas
generales para la identificacion de la cadena. Agendar fecha de reunion con Representante Legal y
de ser posible Junta Directiva de la Organizacion.

Objetivo: Establecer la viabilidad para llevar servicios financieros con enfoque de cadena o de
forma individual a los diferentes actores de la misma.

Descripcion: Para la realizaciéon de esta actividad debe definirse el perfil del funcionario que
mantendra el relacionamiento con las organizaciones identificadas. Se recomienda un perfil
comercial que permita ofertar eficazmente los servicios financieros disenados para Cadenas de
Valor. Partiendo de las bases de datos recopiladas en la actividad anterior, realizar una llamada
telefénica que permita establecer la ubicacion geogrifica de la organizacién, su grado de
formalizacion y el rol dentro de la cadena de valor. En el siguiente cuadro se detallan los objetivos
a cumplir, las preguntas orientadoras y el criterio de evaluacion para la seleccion de las
organizaciones con potencial. '

Entregables: Formato Preguntas generales para la identificacion de la cadena, diligenciado y
Agenda de reunidn con Representante Legal y Junta Directiva.

OBJETIVO

PREGUNTAS ORIENTADORAS

CRITERIO DE EVALUACION

Ubicacion geografica de la Organizacion. Se
busca identificar si la IF tiene cobertura en el

municipio de la Organizacién

{En donde se encuentra ubicada la
organizacion? municipio, veredas,
corregimiento. Cabecera municipal

mas cercana.

Segun politicas de la IF, se tiene cobertura en la zona de
ubicacion geografica de la Organizacion . El tipo de oficina,
agencia o corresponsal puede ofrecer los servicios

financieros ofertados a Cadenas de Valor

Establecer el grado de formalizacion de la

organizacion y el tipo de personeria

{Cual es la fecha de constitucién?
{Tiene su renovacién ante Camara de
Comercio, actualizada?

Cual es su naturaleza juridica?

Si el producto requerido es crédito a persona juridica se
recomienda que la organizacién tenga mas de dos afnos de
constituida ante Camara de Comercio o segln politicas de

IF. El tipo de personeria debe ser acorde con las politicas

Establecer el rol de la Organizacién dentro
de la Cadena: Proveedor de Insumos,
Productor Primario, Acopiador,
Transformador/Procesador,

Comercializador/Exportador, etc.

(Dentro de las actividades de la
organizacion, existe comercializacion?
iQué productos comercializa? ;Hace

cuanto tiempo comercializa?

La organizacion debe tener algun tipo de comercializacion

y tener una actividad econdmica activa, superior a 2 afos




ANEXO | GUIA METODOLOGICA:

IDENTIFICACION DE FUENTES DE INFORMACION PARA LA SELECCION

DE LAS CADENAS EN REGION
ANEXO 1.4 Guion Ejemplo practico en cadena de valor CAFE

Introduccion

Institucion financiera: Buenos dias ;Hablo con el senor XXXXX?
Organizacion: Buenos dias, si habla con él. ;Con quién hablo?

IF: Senor XXXXX le habla XXXXXXXXX asesor(a) comercial de la IF XXXXXX, oficina
XXXXXXX. Senor XXXXXX lo estoy llamando por recomendacién del Ingeniero XXXXX,
director de extension rural del Comité de Cafeteros, quien nos comenté que ustedes requieren de
algunos servicios financieros para el buen desarrollo de su Organizacion.

ORG: Sefor(a) muchas gracias por llamarme.

Preguntas orientadoras

IF: Me quiere confirmar en que municipio se encuentra su sede, direccién y email.
ORG: (direccion) (municipio) (email)

NOTA: Se debe verificar si la IF tiene presencia en dicho municipio.

IF: ;Cuando fue constituida su Organizacion?
ORG: el 23 de enero del 2013

NOTA: Verificar si tiene mas de 2 afos de constituida, segin nuestra
recomendacion o validar si cumple con la politica de la IF.

IF: ;Sefor Gonzalez que actividades desarrolla su organizacion?
ORG: Comercializamos café pergamino y tenemos un almacén de insumos.

NOTA: Esta pregunta busca identificar las fuentes de ingresos.

IF: ;Hace cuanto tiempo estan comercializando café?
ORG: Hace mas o menos cuatro (4) anos

NOTA: Verificar si tiene mas de dos aifos de experiencia comercial, segin
nuestra recomendacion o validar si cumple con la politica de la IF

IF: ;Cuantos socios tiene su organizacion y cuantos le estan vendiendo a la organizacién?
ORG: 180 productores en total. Nos venden su café 120 asociados

IF: ;Cuantas hectareas en total poseen sus asociados?
ORG: Contamos con cerca de 400 hectareas de café.



NOTA I: La unidad de medida dependera del sistema productivo que se esté
evaluando: lecheria: No. Animales productivos; Piscicultura No. estanques y
capacidad por estanque; Hectareas, Fanegadas, Cuadras en sistemas agricolas.

Nota 2: Las respuestas a las preguntas No. 5 y 6 podrian permitir calcular el
nivel de ventas o el nivel de productividad por unidad de medida.

7. IF: ;En la actualidad a quien le esta vendiendo sus productos y cuanto tiempo hace que les
vende?!
ORG: Una parte mas o menos el 70% se lo vendemos a la Cooperativa Cafetera y el resto
a Racafe. A la Cooperativa llevamos vendiéndole desde hace unos 2 afos largos.

NOTA: Esta respuesta nos permitira establecer el tiempo de la relacion
comercial con sus compradores y la el nimero de compradores y si depende de
un solo comprador.

8. IF: ;Senor Gonzilez ustedes necesitan platica para la compra de café?
ORG: Claro sefor (a) (ita), lo que necesitamos es plata.

9. IF: ;Senor Gonzales su Organizacion ha tenido prestamos con Instituciones Financieras?
ORG: No, nunca hemos tenido un préstamo.

DECISION

Si se cumple con las condiciones anteriores, solicitar cita de visita

Para concretar la cita tener en cuenta las siguientes respuestas:
Preguntas Criterios de evaluacién
Pregunta |: Confirmar su municipio Verificar cobertura de la IF
Pregunta 2: Fecha de constitucion Mayor a dos anos
Pregunta 4: Experiencia en el negocio Mayor a dos anos

IF: ;Senor Gonzalez le parece bien si el préoximo XXXXXX lunes en horas de la XXXXXX
nos reunimos con usted y algunos miembros de su Junta Directiva, para presentarles nuestro
portafolio de servicios?

ORG: No senorita yo la llamo después y acordamos la fecha.
IF: Sefior Gonzales entonces le parece si lo llamo el dia XXXX para agendar la cita.
ORG: No senor (2)(ita) no se preocupe yo la llamo.

IF: No se preocupe Seior Gonzalez para mi es un gusto llamarlo, me comunico con usted
el proximo martes. Tenga un feliz dia.



ANEXO 2 GUIA METODOLOGICA:
MAPEO Y ANALISIS DE LA CADENA

Actividad: Entrevista con el Representante Legal y la Junta directiva de la Organizacion.
Levantar informacion relevante de su actividad comercial que permita analizar la cadena de
valor identificada. Diligenciar el instrumento de Levantamiento de informacion - Mapeo inicial
de la cadena.

Objetivos: Establecer contacto directo con la organizacidon para recoger datos reales de su
estructura administrativa, financiera, comercial y organizacional.

Identificar necesidades de Servicios Financieros y Servicios de Desarrollo Empresarial
Descripcion: Para la realizacion de esta actividad debe definirse el perfil del funcionario que
tendra el relacionamiento con las organizaciones identificadas. Se recomienda un perfil
comercial que permita ofertar eficazmente los servicios financieros disefnados para Cadenas de
Valor. Partiendo de los datos obtenidos en la primera etapa y con base en los resultados del
Anexo |.2,, se realiza una visita a la Organizacion para entrevistar.a su Representante Legal y
de ser posible a la Junta Directiva y Contador, tomando como base los criterios detallados en
el Anexo 2.l Levantamiento de la informacién - Mapeo inicial de la cadena.

FECHA:

NOMBRE ORGANIZACION

NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL

TELEFONO DE CONTACTO

SECTOR PRODUCTIVO

ETAPA
PRELIMINAR

ALCANCE/ ESLABONES DE LA CADENA

COBERTURA GEOGRAFICA

ETAPA VARIABLES PREGUNTAS ORIENTADORAS

Cual es la fecha de constitucion de la organizacion

Tipo de personeria juridica. Entidades con distribucion de utilidades

i (SAS, Ltda, SenC, S.A.) Entidades sin animo de lucro (Asociacién,
CONSTITUCION
Cooperativa, Fundacién)

Desde hace cuanto estan dedicados a la actividad productiva?

Desde hace cuanto estan dedicados a la actividad comercial?

A qué se dedican, de doénde provienen sus ingresos principales?

Cuenta con ingresos adicionales de otras actividades productivas

ETAPA CENTRAL . - —
Cudles son los ingresos que generan esas actividades?
HISTORIA

Es la actividad agricola/pecuaria su principal fuente de ingresos o es

complementaria?

ESTRUCTURA DE LA Cual es el ciclo econémico productivo de su actividad productiva?

ECONOMIA Cuil es la estacionalidad de esos ingresos?. Cada cuanto recibe el pago

por la venta de su producto? Semanal, quincenal, mensual?

Recibe anticipos? Cuanto?

Conoce y evalua el costo de los anticipos que le otorgan los

compradores. (precio que deja de percibir por utilizar el anticipo)

El producto tiene sobreprecio por certificaciones? Cuanto?




ETAPA CENTRAL

ENTORNO

ASPECTOS ADMINISTRATIVOS
Y FINANCIEROS

La informacidn contable se encuentra organizada y a la fecha. La
informacion contable refleja el total de las transacciones y/o operaciones

de la organizacion?

Comportamiento en pago con proveedores: Frecuencia, estacionalidad,

etc

Experiencia crediticia de la organizacién. Tiene reportes negativos como

principal o codeudor?

Entiende como puede apalancar sus operaciones y necesidades de
financiamiento con créditos a diferentes tasas de interés o crédito no

subsidiado: Costo de oportunidad, corto plazo, largo plazo.

Comportamiento de pago en centrales de riesgo

La organizacion cuenta con Fondo Rotatorio?. Cual es la cartera y existe

mora superior a | mes en el Fondo??

Los asociados hacen aportes a la Organizacion? Explicar el monto y la

manera como se recauda. Cual es el destino?

ASPECTOS GENERALES QUE
AFECTAN LA CADENA

Proyectos especiales: Alianzas Productivas, Oprtunidades Rurales, Otros

programas de cooperacion

Subsidios y subvenciones: Ha recibido o recibe’donaciones? Cémo utiliza

estos recursos!?

Politicas de precio: Existe precio regulado? Pagos por calidad?

Certificaciones y estandares de calidad. El producto las requiere? Cuales?

Control técnico — sanitario: Tiene asistencia técnica propia o es

subsidiada por gremios, alcaldias, etc

DISPONIBILIDAD DE
INFRAESTRUCTURA FISICA

Transporte: vias tefrestres, maritimas, puertos, aeropuertos. Cercania y

estado de las vias

Energia: Red eléctrica, combustible.

Centros de acopio. Propio, alquilado, asociativo

Infraestructura de transformacién (plantas, industrias)

Infraestructura financiera: IFls presentes en la region. Corresponsales,

agencias, etc

IMPACTO AMBIENTAL

Restricciones de uso de suelo y de fuentes de agua

ETAPA CENTRAL

ACTORES

ACTORES DIRECTOS

Numero de Asociados, proveedores

Tamanfo: pequefio, mediano, grande

Caracteristicas de la produccion: ejm. vende en baba? Vende en

pergamino?

Financiamiento: recursos propios, dependencia de financiamiento

externo, anticipos, etc

ACTORES INDIRECTOS

Proveedores de insumos: financian insumos?

Proveedores de servicios: Umata, Asistencia técnica gremial, etc

Transporte: condiciones en las que se presta el servicio, propio, rentado,

etc

RELACIONAMIENTO ENTRE
ACTORES

La Cadena esta consolidada? el relacionamiento es directo y permanente

(proveeduria)?

Existen intermediarios: caracteristicas

GOBERNABILIDAD Y
LIDERAZGO

Cuantos asociados, proveedores tienen en la Organizacién y cuantos

estan activos?

La comunidad esta organizada en relacion a la actividad agricola/pecuaria?

Que servicios presta la Organizacion a sus proveedores y/o asociados?

Que porcentaje de las compras corresponde a los socios?

Realizan Asambleas de acuerdo a la ley? Cuantos asistieron a la tltima

reunion?

iLa organizacion ha enfrentado problemas de corrupcion, peculado,

adulteracion, falseo de documentos, etc..?

Posee informacion técnica de cada asociado, registros de produccion,

georeferenciacion, area, tipo de cultivo, etc.




ETAPA CENTRAL

MERCADO

Costos y margenes de produccion:
precio de compra:

precio de venta:

margen de rentabilidad:

costos de operacién por unidad de producto:

iCuantos compradores tiene actualmente?

Cual es la distribucion de las ventas en los compradores que tiene?

CARACTERISTICAS DE LA Riesgos del ejercicio: varabilidad del precio, competencia desleal,
DEMANDA intermediarios
Demanda de producto: ventas actuales y capacidad de crecimiento. Hasta
cuanto se puede comprometer con la demanda?
Cual es la estacionalidad de la demanda?
Cual es la permanencia de la demanda? Tiempo de comercializacion con
cada comprador
Demanda financiera: Necesidades inmediatas y necesidades proyectadas
Calidad (caracteristicas fisicas, éticas, ambientales, culturales). Ventajas
comparativas
iComo define el precio del producto que comercializa? Con base en los
costos, en la competencia, etc?
Cantidades comercializadas (unidades y valor):
2014:
2015:
2016:
CARACTERISTICAS DE LA 2t
OFERTA Busca mejores compradores o aperturar nuevos canales de

comercializacion. Identifica potencial de mercado para el producto

comercializado

Cual es su participacion en el mercado local?

Estacionalidad de la oferta: fechas de cosecha

Técnica y Alternativa tecnoldgica aplicada

Sistema de distribucion: propio, alquilado?

Servicios asociados: transportes adicionales

Cuiles son las ventajas competitivas

Oferta de producto: Conocimiento de la competencia




ANEXO 2 GUIA METODOLOGICA:
MAPEO Y ANALISIS DE LA CADENA

Descripcion: o

El Calendario estacional productivo y de flujo de recursos busca evidenciar la estacionalidad del
sistema productivo, asi como el flujo de recursos resultado de la comercializacion de la
Organizacion Ancla. El proposito es identificar la informacion necesaria para definir la amortizacion
de la financiacion requerida acorde a la actividad productiva.

~ Calendario Estacional Productivoy de Flujo de Recursos
CULTIVO: ENE |FEB|MAR|ABR[MAY|JUN |JUL|AGO|SEPT |OCT |NOV |DIC
FECHA DE COSECHA )
FLUJO DE RECURSOS

DESEMBOLSOS DE CREDITOS
CUOTAS CREDITOS

ACTIVIDADES COMPLEMENTARIAS Y




ANEXO 2 GUIA METODOLOGICA:
MAPEO Y ANALISIS DE LA CADENA

Objetivo:

Establecer los servicios financieros y servicios de desarrollo empresarial que integraran la oferta
de valor.

Descripcion:

Para la realizacion de esta actividad se tendra como insumo el Anexo 2.l Instrumento para el
levantamiento de la informacion - Mapeo inicial de la Cadena.

FECHA:

NOMBRE ORGANIZACION:

NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL:
TELEFONO DE CONTACTO:

SECTOR PRODUCTIVO:

ALCANCE/ ESLABONES DE LA CADENA:
COBERTURA GEOGRAFICA:

Estrategia definida para aumentar la productividad al interior de la Organizacion. Puede estar dada en términos de incremento en
PROYECTO DE LA CADENA ) .
el volumen o mejora en calidad.

ORGANIZACION -

PRODUCTORES - PROVEEDORES
EMPRESA ANCLA

FINANCIAMIENTO:

Tipo de crédito que se requiere,
monto, amortizacion

AHORRO:

Grupo de ahorro, CDT, etc
TRANSACCIONALIDAD
Dispersion, dinero electrénico, etc
SEGUROS:

Adicional al seguro deudor
OTROS:

SERVICIOS FINANCIEROS

FORTALECIMIENTO
ORGANIZACIONAL: Gobernanza,
formalizacion, gestion financiera,

gestion administrativa

SERVICIOS DESARROLLO FORTALECIMIENTO
EMPRESARIAL EMPRESARIAL: Gestion contable

FORTALECIMIENTO TECNICO:
Asistencia técnica, diagnostico de

cultivo. Volumen, calidad,

certificaciones

ESTRATEGIA DE MERCADO:




ANEXO 2 GUIA METODOLOGICA:
MAPEO Y ANALISIS DE LA CADENA

Descripcion: El Anexo 2.4 incluye las variables recomendadas por IFR, a tener en cuenta para la
evaluacion de las Organizaciones Ancla desde el area de Riesgo. La calificacion de cada variable
dependera de la informacién registrada en el Anexo 2.1 de la presente Guia.

VARIABLES

CRITERIOS DE EVALUACION

I. FORMALIZACION:

Registro ante Camara de Comercio

A: Registrada y actualizado

PREGUNTAS ORIENTADORAS

B: Registrada y no actualizada

C: No registrada

Tiene el Registro Mercantil Actualizado?
Tiene el RUT Actualizado?
Tiene Declaracion de Renta al dia?

2. ESTADOS FINANCIEROS

A: >2 aios y reflejan la totalidad de la operacion

B: >2 afios y no reflejan la totalidad de la operacion

C: <2 afios

{Tiene estados financieros de los Ultimos dos afios?
iLa jnformacion contable se encuentra organizaday ala
fécha?

3. TRAZABILIDAD DE INFORMACION

A: Tiene registros actualizados, detallados y sistematizados

B: Tiene registros

iPosee informacion técnica de cada asociado, registros de

C: No tiene registros

4. ANTIGUEDAD DE LA ORGANIZACION

B: 1-2 ANOS

5. COMERCIALIZACION:
Historial de transacciones

B: 1-2 ANOS

6. COMPORTAMIENTO DE PAGO DE LA
ORGANIZACION

7. COMPORTAMIENTO DE PAGO DEL
REPRESENTANTE LEGAL

8. VENTAS Y UTILIDAD
(operacional y neta)
Ultimos 2 afios

9. NO. DE COMPRADORES

10. SOSTENIBILIDAD OPERACIONAL

I1. CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

12. CAPACIDAD DE ADMINISTRACION
DE LOS RECURSOS FINANCIEROS
(Incluye concepto de costo del dinero)

13. GOBERNABILIDAD DE LA
ORGANIZACION SOBRE SUS
ASOCIADOS

B: No tiene historial
B: No tiene historial

B: | Comprador

B: Existe, retirando los beneficios a los productores

B: Demuestra que entiende, pero no puede explicar para
donde va el negocio
B: Conoce sus fuentes de recursos y no tiene claridad para
su uso adecuado

produccion, georeferenciacion, area, tipo de cultivo, etc.?

¢Cual es la fecha de constitucion de la Organizacion?

iLa actividad principal es comercializacion?

{Hace cuanto comercializa asociativamente?

La organizacion tiene experiencia crediticia’
Alguna vez ha sido reportada negativamente ante Centrales

de Riesgo?

El Representante Legal tiene experiencia crediticia?
Alguna vez ha sido reportado negativamente ante Centrales

de Riesgo!?

Verificar sobre estados financieros

A cuantos compradores le ha vendido siempre en el ultimo

afo.

i Recibe donaciones en dinero o especie?
iPara que utiliza esas donaciones?

{Ofrece servicios complementarios a sus asociados? De

iCual es la participacion del mercado en el area de
influencia?

¢Cuantas devoluciones y/o rechazos en ventas ha tenido en
los dos ultimos afios? Por que?Que va a hacer para que no

vuelva a ocurrir?

{Entiende como puede financiar sus necesidades con
créditos a diferentes tasas de interés?

{Recibe anticipos para comercializacion? ;Sabe cuanto le
cuesta el anticipo? (precio que deja de percibir por utilizar

el anticipo)?

iCuantos asociados tiene en total y cuantos estan activos!
icuantos productores le venden a la organizacion?

{Realizaron la asamblea Ordinaria en el tiempo establecido?




ANEXO 2 GUIA METODOLOGICA:
MAPEO Y ANALISIS DE LA CADENA

Actividad: Entrevista con el Representante Legal. Levantar informacion de los asociados y/o
proveedores de la Organizacion ancla, referente a su actividad productiva y de relacionamiento
con la organizacion. Diligenciar el instrumento de Levantamiento de informacion persona natural.

Obijetivo: Establecer la informacion complementaria que permita identificar actividad productiva
y determine posibilidades de servicios financieros a cada productor/proveedor.

FECHA:

NOMBRE ORGANIZACION
NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL
TELEFONO DE CONTACTO

NOMBRE ASOCIADO/PROVEEDOR

DOCUMENTO DE IDENTIDAD:
TELEFONO DE CONTACTO:
MUNICIPIO/VEREDA:

EMAIL:

TIEMPO DE ASOCIACION:

TIEMPO EN LA ACTIVIDAD PRODUCTIVA:

DATOS PERSONALES

Monto Maximo Prestado
FONDO ROTATORIO

Comportamiento de Pago
PORCENTAJE DE COMERCIALIZACION CON LA ASOCIACION :
TOTAL COMERCIALIZADO ANO |Unidad de medida (Kg, Ltr)

RELACIONAMIENTO CON LA
ORGANIZACION

ANTERIOR Valor ($)
TOTAL COMERCIALIZADO DOS |Unidad de medida (Kg, Ltr)
ANOS ATRAS Valor ($)

NO. DE Ha PRODUCTIVAS:
PRODUCTIVIDAD/Ha:

ACTIVIDAD PRODUCTIVA No. ANIMALES EN PRODUCCION:

LITROS DE LECHE DIARIOS:

ACTIVIDAD PRODUCTIVA COMPLEMENTARIA:




ANEXO 2 GUIA METODOLOGICA:
MAPEO Y ANALISIS DE LA CADENA

Descripcion:

El Anexo 2.6 incluye las variables recomendadas por IFR, a tener en cuenta para la evaluacion de
los asociados/proveedores de las Organizaciones Ancla, desde el area de Riesgo. La calificacion de
cada variable dependera de la informacion registrada en el Anexo 2.5 de la presente Guia.

VARIABLES

CRITERIOS DE EVALUACION E PREGUNTAS ORIENTADORAS

I. PERMANENCIA: / .
) ) Hace cuanto quge vive en el municipio?
Tiempo de permanencia en el

. e B: 1-2 ANOS /
municipio, corregimiento o vereda )/

iCual es la fecha en la que se asocién a la

2. ANTIGUEDAD EN LA B 12 AROS T
ORGANIZACION - / organizacién?

3. COMERCIALIZACION:

A . . g ¢Hace cuanto comercializa con la organizacion?
Historial de transacciones con la B: 0-1 ANO

Organizacion

4. COMPORTAMIENTO DE El productor tiene experiencia crediticia con la
PAGO A LA ORGANIZACION Organizacién?

. B: No tiene historial . .
En caso de tener Fondo Rotatorio, Alguna vez ha incumplido con los pagos a la

Organizacién?

de crédito, o créditos asociativos

2 El Representante Legal conoce y recomienda al
5. REPUTACION:

productor?
Concepto del Representante Legal B: Regular o no lo conoce . X
Alguna vez ha sido reportado negativamente ante

de la Organizacion
e Centrales de Riesgo?

Volumen que comercializa con la Organizacion.

6. VENTAS A LA iComercializa la totalidad de su produccién con la

Ultimos 2 afios iMantiene el volumen de comercializacién en los

dos ultimos afos?
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