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EXECUTIVE SUMMARY

During the period of April 29-June 1, 2007, the Financial Services Unit (FSU) of ARCo, together
with the senior management of FFP/FIE S.A., (the “Working Group”) took magjor steps toward
full implementation of a new financing product, Purchase Order Finance. This trip reports
summarizes these efforts, focusing on activities undertaken by Stewart Cole, Crimson’s short
term banking advisor.

Purchase Order Finance (POF) is a specific transaction based instrument permitting greater
access to working capital finance in rural areas and an aternative to traditional fixed asset
guarantee requirements. It is essentially a sales contract, which when supported by additional
FIE documentation becomes a self liquidating financing mechanism with an identified source of
payment. Its use will permit agribusinesses in integrated value chains to more efficiently use
existing capacity that without adequate finance would limit their ability to tap into markets and
meet demand.

The Working Group designed a Policy and procedures Manual for the POF product as a
supplement to FIE's existing Manual for Microfinance, a Marketing Strategy, a promotional
Product Brochure, and legal documentation, al of which conform to Bolivian banking
regulations and legal system. The Working Group addressed FIE’ s training needs with regard to
POF implementation, the financing of integrated value chains, and financia analysis, focusing
on cash flows, risk idertification, and structural lending techniques to enhance FIE’s ability to
deal with the SME market sector that will be the focus of POF lending.

Three training workshops were given in La Paz, Cochabamba, and Santa Cruz for 88 FIE staff
and 13 from ARCo.

Additional follow-up training for FIE Agency Managers and Credit Officers in the use of the
new POF product Manual, supporting legal documentation, and structuring of POF loans will be
provided by the FSU unit. ARCo will provide “Market Intelligence” and value chain participants
information to assist FIE in identifying its first POF clients. Further training in financia anaysis
for FIE is also highly desirable and recommended.

Given the perceived high level of FIE Management interest and support for POF, within afew
weeks, initial POF transactions should be expected.
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SECTION ONE

Introduction

A. Purpose of SOW

The objective of STTA for FFP/FIE was to introduce Purchase Order Finance (POF) as a
financia instrument into the financial markets of the Y ungas and Chapare economic corridors.
Under the relevant SOW (see Appendix 1 SOW summary), Crimson Capital completed the POF
product design, tailored it to Bolivian financial regulations, as well as FIE's specific institutional
characteristics and needs and provided training and technical assistance © FIE to enable it to
utilize POF on a commercial scale.

B. Objective of POF

Obtaining adequate financing for SMEs in rural Bolivia, particularly in the coca growing regions
of Chapare and Yungas, has been difficult and a mgor constraint to the development of more
competitive agribusiness in the areas. In spite of the great success of microfinance, most
financial ingtitutions in Bolivia still focus on hard assets collateral/guarantee based lending rather
than lending based on specific transactions and the cash flow generated thereby. Hard assets are
not readily available in rural aress.

POF is a transaction specific form of short term working capital financing that allows agri -
businesses to buy raw materials, packaging, inputs, trade goods, etc., in order to fill larger and/or
more frequent orders from customers. It is an idea financial instrument to use in the context of
Integrated Value Chains in rural areas as it helps enhance and consolidate their competitiveness
by providing access to credit when it might otherwise be available.

The tenor of POF loars matches the cycle of each transaction; in other words, the period of time
from the advance of the funding to the business (frequently the Seller) to the payment for the
order by the Buyer (typically 26 months). The collateral or security for the financing can
include the purchase order because it is essentially self-liquidating in nature, letters of credit,
inventory, accounts receivable, bills of exchange, and personal or corporate guarantees, which
match the trade cycle of the transaction

POF is different from a general loan or line of credit. It is a highly targeted form of trade
financing, specifically to alow rural PyMEs to fill a particular customer order. Lines of credit,
frequently available for periods of ayear or more, provide “open credit” that entails considerable
risk; there is little or no control over the use of loan proceeds. In using POF the financing and
repayment period are by nature short term, which in and of itself reduces the risk, and as noted
POF finance is transactional and self-liquidating; the source of repayment is identified.

2 RURAL COMPETITIVENESS ACTIVITY



SECTION TWO

Assignment and Activities

A. Assignment

During the period April 29 to June 1, 2007, the FSU unit of ARCo and the consultant worked
together to design and implement a POF product for FFP/FIE, a pre-eminent Microfinance
ingtitution in Bolivia which, with the support and encouragement of USAID and the ARCo
project, agreed ( under Contract 511-C-00-00050-00-CF030 signed on November 27, 2006) to
open and operate based on licenses from the Bank Superintency of Bolivia (SBEF) new rural
branches in Coroico, Palos Blancos, Chimoré and Ivirgarzama. This contract was designed to
provide technical assistance and training programs, which included POF, in Rural Vaue Chain
Finance to FFP/FIE.

B. Activities

Initially, during the assignment period, meetings were held with ARCo staff, the Project CTO at
USAID, and FIE for the purpose of orientation, preparation of materias for the assignment, as
well as setting up schedules and coordination with the various parties involved.

Visits to Coroico in Los Yungas de La Paz, Cochabamba, and Chapare were made not only to
get acquainted with rural conditions but to meet FIE staff together with members of ARCo in the
new offices of Coroico and Chimore/lvirgarzama. Introductory POF presentations were given,
on vaue chains, and initial determinations of training requirements were facilitated by these
contacts. Also of importance in identifying access to credit bottlenecks and other needs for
financial services in rural areas were contacts with potential POF clients, Cencoop (coffee
exporting association in Coroico), Favopal (Palmito processor in Chimore) and a banana
exporter (ABAPI Banana) in Chimore. We also met with “El Celbo”, a cacao producers
association (in Alto Beni) in their La Paz offices.

In La Paz, The FSU unit established a working group ( Equipo de Trabgo) of FIE senior staff
and FSU to approach the requirements of the SOW in a collective manner. FIE was represented
by a General Manager, the head of the legal department, the head of the risks department, the
head of the marketing department, and the head of the business department (including PyME
clients) of La Paz and the Y ungas.

Over a period of about a week and a half, the working group met almost daily. Among others,
the following topics were addressed:
POF, as an appropriate financing vehicle for rural agribusiness, as well as local business.
Legal issues related to documentation to support POF, Bolivian credit and collatera
regulations, and FIE policies and procedures
General risk issues facing FIE in the context of POF as a new product
Marketing strategies, pricing issues, and POF promotional objectives.
Training requirements for FIE staff, training materials, and schedules
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A final meeting was held at FIE offices on May 21 at which al the developed materials, training
schedules etc. were presented to FIE senior management, including Enrique Soruco, Gerente

General. Pursuant to this vetting process, the FSU unit received a green light to proceed with
POF and POF training.
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SECTION THREE

Accomplishments

All tasks in the scope of work (see Appendix 1) were addressed successfully in coordination with
the FSU unit of ARCo —

Relevant legal issues including current credit regulations and collateral matters were
reviewed with FIE House Counsel as well as Mr. Rick Currie of Crimson Capital. Severa
specialized agreements to be used in conjunction with POF, based on pre-existing models
but adapted to Bolivian laws, regulations, policies and procedures were developed. These
are:

1. A Purchase Order Finance Loan Agreement — Thisis the essential document
which incorporates the terms and conditiors of not only the POF transactions but
can also specify other undertakings, covenants, and events of default on the part of
the borrower

2. An Assignment Agreement — This is the key document in POF financing which
provides for an assignment of accounts receivable on part of a Seller in favor of
FIE and requires the Buyer to direct payments to FIE giving the FFP the ability to
liquidate its loan directly from such payments.

3. A Payment Agreement - In instances where FIE is financing Buyers, this
agreement will assure Sellers of direct payment of loan proceeds from FIE.

A fourth agreement is expected to be developed by FIE' s legal department to complement
the above which will give FIE a‘Prenda’, in accordance with Bolivian law, over the
inventories of a Buyer acquired in a specific transaction.

In conjunction with the FIE/FSU Working Group the following activities were
implemented:

1. Development of a complete POF supplement to the FIE Policies and Procedures
Manua which contains guidelines for launching POF as a commercial project in
Y ungas and Chapare, and applications and analytical formats for POF and PyME
borrowers, adapted to the Bolivian legal and regulatory environment. FIE's
existing manual is excellent but is focused largely on FIE's Microfinance business.
The POF manual, as a supplement, integrates elements of POF financing with
existing FIE policies and procedures as applicable.

2. Preparation of the Marketing strategy for POF including promotional materials,
pricing guidelines, etc. These marketing materials, together with the POF Manual
will provide necessary guidance to FIE's far flung system of branches, including
the four new ones.

3. Design of training modules, teaching guides and other materials focusing on
financing techniques to value chains based on cash flows and contracts between
rural SMEs and Buyers/Sellers. These materials are incorporated in the Training
Modules ‘1. Structure and Analysis of Productive Chains’, and “11. Financing of
Value Chains’.
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4. Preparation of three training workshops/seminars for managers and credit officers

in techniques of structuring, analyzing, approving and following up on POF
operations, including cash flow analysis, risk identification, and international trade
finance. These materials were reviewed and enhanced by the Working Group to
best meet FIE's training needs. These materials are aso incorporated in the
remaining modules including the Module dealing with International Trade at the
request of FIE management.

. Asadeliverable, two Seminars as required by the SOW were conducted in La Paz,

Cochabamba, and a third in Santa Cruz providing training to 88 managers and staff
of FIE, as well as 13 members of ARCo staff, totalling 101 participants.
Approximately 39 hours of training was provided. Two training ‘carpetas (see
Appendix 2) were delivered to USAID on June 1.

The following were completed as deliverables:

A Policies and Procedures Manual for Purchase Order Finance for FIE as agreed
by the Working Group. (See Appendix 3)

A finalized Marketing Strategy for FIE for Purchase Order Finance based on the
Working Group’s recommendations. (see Appendix 4)

- A completed Leaflet/Marketing brochure for Purchase Order Finance for FIE. (See

Appendix 5)
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SECTION FOUR

Recommendations and Next Steps

The following points, in the form of recommendations and next steps, will have to be addressed
to ensure POF’ s success.

Further identification of specific value chains and clients that could be potential FIE
and POF customers. As amatter of ‘business intelligence’ ARCo has a wealth of
information as who the primary participants or ‘ Actores are in the various links of
value chains, including identification of actual and potential buyers. In the case of the
former, this information can assist FIE's marketing efforts. In the case of the latter, the
Buyers, FIE can use thisinformation to assist in the ‘due diligence’ process to establish
the bona fides of the buyers involved in POF transactions.

Additional support from ARCo staff to “tutor” FIE Agency managers and credit
officials in value chain relationships, financing needs, and agricultural practices to
insure success of the POF pilot in the Y ungas/Chapare areas. FIE staff will benefit
from the agribusiness expertise of ARCo staff to help evaluate non-financial risks
such as marketing prospects for agricultural prospects and other background strengths
and weaknesses involved in POF transactions in rural areas.

Provide FIE staff with additional training in credit analysis and lending techniquesin
connection with POF. While there is a PyME lending unit in both La Paz and Santa
Cruz, the organization’ s orientation continues to be strongly one of Microfinanzas.
Identification of risks and control of risks involved in POF related finance with PyMEs
require a somewhat different skill set and more training. Presently, staff is still
somewhat deficient in these skill sets.

For example, understanding the concept of sources and applications of fundsis basic to
cash flow analysis. In turn, cash flow from specific business transactions is essentially
the only resource, apart from entrepreneurial skills and limited capital that PyMES
possess. Thisis a distinguishing feature from larger business entities. FIE staff have to
learn to use cash flow analysis as atool to analyze risks and to structure POF
transactions properly.

The Seminars offered did provide first steps and provided insight into the working of a
number of new analytical tools, but further assistance is needed. This is apparent, not
only from feedback during training sessions, but also from review of some live credit
reviews that had been recently done by PyME loan officers.

Further training in the critical area of credit analysis etc. is necessary to strengthen

FIE's capacity, relating it to the FIE Policy and Procedures Manual, together with on
the job training to insure that important, specific ‘deals are properly concluded.

RURAL VALUE CHAIN FINANCING 7



Address the issue of proper use of legal documents for POF with FIE through on the
job training in which FIE senior legal staff would participate.

Boththe above two ‘next steps’ are essential to ensuring that FIE Branch mangers and

lending staff have the knowledge base and skills to deal with a new product as well as
anew market, i.e. graduating from Microfinance to the PyME sector.
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SECTION FIVE

Conclusions

All the essential ingredients to implement Purchase Financing at FFP/FIE are in place. The ‘roll
out’ will of course require additional time and effort. However, FIE staff by virtue of the training
are poised to support the concept. From Top Management to Regional and Branch managers,
and Lending staff, there is a high degree of enthusiasm that was detected during training
activities. Internaly, FIE will have to determine precisely how POF materials, essentially the
Manual and Marketing strategy, brochures etc., are disseminated. Externally, FSU and ARCo
staff will be involved in the process. Idedlly, POF transactions could take place within afew
weeks from the date of this report.

The above recommendations together with a carefully planned ‘roll-out’ on the part of FIE
should take place in a parallel fashion in the interest of time and efficiency. The first few POF
transactions should be instructive throughout the organization and FIE should use its internal
communications facilities to promulgate * success stories'.

FIE may have to consider adding staff to its PyME organizations. As an essentially microfinance
organization, the ‘client load’ per credit officer is as high as 400. In the Santa Cruz office the
PyME ‘client load’ is as high as 80 per officer which seems high. POF lending to PyMEs may
require additional staffing to deal with not only the origination of POF transactions but also the
frequency of monitoring of POF loans. Thisis an issue which the FSU unit may wish to discuss
with FIE. The implications of a significant volume of POF transactions for staffing should be
anticipated to the extent possible.

Implementation of POF financing which FIE hastitled “Credito al la Cadena Productiva-
Financimiento de Ordenes de Compra “and following up with the above ‘Next Steps’ will
support the four new branches of FIE in Yungas and Chapare and help FIE offer full banking
services, making these branches more competitive and sustainable for the future — afirst time for
full banking services in these economic corridors. Thisis a vita first step.

Secondly, it would also appear that PyME related business is becoming very competitive not
only with Bolivian banks, but in the event that Banco Industrial de V enezuela acquires control of
PRODEM, the balance of competitive forces will no doubt change further. POF financing will
provide a new and unique trade finance product that should give FIE an important ‘Niche', one
which is essential in strategic economic corridors but one which ultimately can be integrated into
FIE s product mix on anationa level.
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ANNEX A

Summary of Scope of Work (SOW)

Tasks

All tasks will be carried out in conjunction and coordination with the Financial Services Unit of
ARCo.

1.

2.

3.

7.

8.
9.

Review Bolivian Superintency of Banks current credit regulations and relate them to
POF lending.

Review FIE's credit regulations, policies and procedures and relate them to POF
operations.

Meet and conduct interviews with FIE managers to evaluate their current credit policies
and procedures, to dentify their specific needs for direct onthe-job-training for POF
lending, their current level of development of information technologies for POF lending
and to assess their ability to enable a suitable environment for launching POF products
on pilot and commercia scales. Propose improvements or adjustments as needed.

Meet and conduct interviews with FIE managers to design a system of credit evaluation,
risk analysis, approval procedures and follow up techniques for POF financing. If
needed, this can include additional risk analysis training.

In conjunction with the Financial Services Unit of ARCo, develop training modules,
guides and other materials focusing on financing techniques to value chains based on
cash flows and contracts between rural SMEs; financia variations to the POF (POF for
Export Financing); and other techniques of working capital and supplier financing. These
materials may be developed into an operative product manual.

Evauate with the marketing department and management of FIE its capabilities to
develop and implement a marketing strategy and to adequately use promotion materials
for financia products.

In conjunction with the Financial Services Unit of ARCo and FIE's marketing
department, ddevelop an initial POF Marketing Strategy for FIE

Develop aProduct Leeflet for Purchase Order Finance for FIE.

Develop a Policies and Procedures Manual for Purchase Order Finance for FIE

10. Validate with FIE management the developed materias and adjust them if necessary.

11.

Design and conduct at least two training workshops/seminars for managers and credit
officers in techniques of structuring, analyzing, approving and following - up POF
operations.

Deliverables

10

1.
2
3.
4

5.

A Product Leaflet for Purchase Order Finance for FIE.

. A Policies and Procedures Manual for Purchase Order Finance for FIE.

A Marketing Strategy for Purchase Order Finance for FIE.

. At least two workshops delivered to FIE's management and personnel to enable them to

introduce POF in the Y ungas and Chapare corridors.

A concise trip report summarizing activities completed and results achieved along with
the necessary next steps for FIE to successfully roll out POF lending in its branches in
Yungas and Chapare, including the next requirements for technical assistance and
training.
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ANNEX B

Training Folders

Ddivered to USAID on June 1, 2007.
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ANNEX C

FIE Purchase Order Financing Manuals — Policies and Procedures

A. Procedimientos Crediticios y Documentacion Requerida para Financiamiento
de Ordenes de Compra

12

1. Alcance

El presente documento normativo se aplica a nivel nacional, para todos los clientes que
utilicen el producto: Financiamiento de Ordenes de Compra.

Documentaciéon minima

Todas las propuestas de créditos para financiar oOrdenes de compra,
independientemente de su objeto o endeudamiento total, para su evaluacién y
aprobacion, deben contener la documentacion sefialada a continuacion:

Para empresas o0 asociaciones legalmente constituidas.

a. Orden de compra, contrato de compra/venta, pro forma comercial y confirmacién del
proveedor de la orden de compra, si es aplicable, o carta de crédito.

b. Propuesta de Créditos (emitida por el sistema)

c. Entrevista estructurada (puede ser manuscrito). (Anexo I)
d. Comentarios de Propuesta de Créditos.
e. Informacién Basica de Clientes (puede ser manuscrito) e Informe de Visita

f. Informacion Financiera del Cliente: (Anexo )

Estados financieros presentados por la empresa y firmados por el representante
y el responsable contador de la empresa, correspondientes a las tres ultimas
gestiones, incluyendo los documentos de sustento de dicha informacion para los
ultimos dos afios (en caso de ser auditados, deben incluir ademas el informe de
auditoria). La antigledad de los estados financieros se regird en base a lo
siguiente: Los estados financieros deben tener como maximo de 6 meses de
rezago en relacién a la fecha de presentacion de la propuesta.

Proyecciones Financieras (flujo de caja)

g. Cuadro de riesgo del Grupo, si la empresa pertenece a un Grupo Econémico
h. Resolucion(es) de créditos anterior(es)
i. Declaracién Patrimonial de los Principales Socios de la Empresa, Garantes y

Depositarios. Estas deberan estar validadas por el Funcionario de Negocios y no
tener una antigiiedad mayor a tres meses.
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j. Fotocopia del (de los) Avalio (s) para garantias reales. La antigiedad de los
avallos no debe ser mayor a un afo.

Todos estos documentos son indispensables para la evaluacion de un crédito.

Para empresas informales.

a. Orden de compra, contrato de compra/venta, pro forma comercial y confirmacién del
proveedor de la orden de compra, si es aplicable.

b. Propuesta de Créditos (emitida por el sistema)

c. Entrevista estructurada (puede ser manuscrito)

d. Comentario Propuesta de Negocios.

e. Informacion Bésica de Clientes (puede ser manuscrito) e Informe de Visita

f. Informacion Financiera del Cliente:
Detalle de los Estados Financieros llenado por el cliente (Puede ser manuscrito,
incluyendo los documentos de sustento de dicha informacion para los ultimos 6
meses.
Flujo de Caja Proyectado

g. Cuadro de riesgo del Grupo, si la empresa pertenece a un Grupo Econémico

h. Resolucion(es) de créditos anterior(es)

i. Declaracion Patrimonial de los Principales Socios y Garantes.

j. Fotocopia del (de los) Avaluo (s) para Garantias Reales. La antigiiedad de los
avalliios no debe ser mayor a seis meses.

Todos estos documentos son indispensables para la evaluacion de un crédito.
Procedimientos crediticios y documentacién

Proceso Crediticio

El proceso de aprobacion crediticia empieza cuando el funcionario de negocios recibe
una solicitud de crédito. Al recibir una solicitud de crédito, éste debe, en primer lugar,
informarse sobre los antecedentes personales y/o comerciales de su potencial cliente.
Al mismo tiempo, debe considerar los aspectos enunciados en el Manual de Créditos,
en lo que concierne a las Operaciones no Deseadas y a los Criterios de Aprobacion de
Créditos. En el proceso de evaluacion y aprobacion de las operaciones de crédito se
deberéa considerar lo siguiente:

RURAL VALUE CHAIN FINANCING 13



14

Documentacion e Informacion

Todas las operaciones de crédito deben documentarse y adecuarse a las respectivas
politicas internas vigentes.

Antecedentes: informacion general sobre el deudor, declaracion de no estar
vinculado a FIE, declaracién del grupo econdmico al que pertenece, datos sobre sus
accionistas, el directorio, la gerencia y ejecutivos principales. Experiencia crediticia
propia de HE con el cliente y sus operaciones anteriores. Referencias bancarias y
comerciales autorizadas por el cliente, asi como toda la informacién que se pueda
obtener con las herramientas a disposicion de FIE, Central de Riesgos, etc.

Posicién del cliente con FIE: detalle de sus obligaciones, garantias y previsiones, en
el caso de clientes que ya tienen operaciones con nosotros.

Informacién Econdmico-Financiera, estados financieros de los ultimos dos afios
(auditados, cuando corresponda) y ultimo Balance de Situacién con una antigtiedad
no mayor a tres meses, asi como Flujo de Caja proyectado. Asimismo, informacién
técnica debidamente sustentada sobre produccion y volumen de ventas con
especificacion de costos.

Si la empresa pertenece a un grupo econdémico, la misma informacién debera
incluirse para dicho grupo, consolidada y separada por empresas. Debera
presentarse adicionalmente a lo precisado, para las empresas, un resumen ejecutivo
individual sobre la composicion del Grupo, actividades que desarrolla, ventas,
resultados, endeudamiento y ocurrencias de importancia a nivel corporativo, asi
como un cuadro de riesgo del grupo.

Informacion relevante que ayude a la toma de decisiones: situacion y proyecciones
del sector econémico al cual pertenece la empresa o asociacion y de la region en
que opera, caracteristicas del mercado en que se desenvuelve, su posicion relativa
en el mismo y competidores mas importantes. Comentarios sobre la capacidad
administrativa y organizacional, informacion sobre su clasificacion en el sistema
financiero y, en caso de ser cliente de FIE, opinion sobre la misma, debidamente
sustentada.

Toda la informacién sobre el cliente, incluida la correspondencia con FIE, es elemento
importante de la evaluacion.

Elementos de la evaluacion del crédito

La informacion y documentacion obtenidas ayudaran a realizar el andlisis de la
consistencia que debe existir entre los cuatro elementos basicos siguientes:

Administracion.- Evalla la solvencia moral y econémica del solicitante del crédito. La
evaluacién empieza por los accionistas de la empresa, la integridad moral y
capacidad empresarial de éstos, sus gerentes y directores. Este paso debe estar
acompafado de visitas a los clientes, para verificar la informacién obtenida de los
mismos. Las referencias personales, comerciales y bancarias cumplen un rol muy
importante en esta etapa de la evaluacion.
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Mercado.- Se evalla la demanda, competencia y estrategia del cliente, asi como su
capacidad de reaccion ante cualquier cambio en el entorno. Asimismo se debe
analizar las proyecciones futuras del sector y de la actividad en que se desenvuelve
el negocio del cliente.

Situacion Financiera.- La evaluacion financiera consta basicamente del andlisis de
los estados financieros de los dos ultimos ejercicios (Balance General, Estado de
Resultados, Cambios en el Patrimonio, Flujo de Caja). Asi también se analiza una
proyeccion del Flujo de Caja, incidiendo en los indicadores econémicos y financieros
de la empresa, que permitiria determinar la capacidad de pago del cliente.

La calidad de las garantias presentadas (medida por la facilidad de su realizacién) si
bien es s6lo un complemento en el proceso de evaluacion del crédito, también debe
ser considerada. Al representar las garantias una segunda fuente de pago, a medida
gue los tres elementos anteriores se debilitan, la importancia de estas aumenta. Las
garantias reales deberadn ser debidamente valuadas por un perito independiente
calificado por FIE, constituidas de acuerdo a formalidades de ley, debidamente
aseguradas y con pdélizas subrogadas a favor de FIE y estar libres de gravamenes.

4. Negociacion

FIE tiene politicas definidas sobre costos, plazos y montos de las operaciones de
crédito, asi como las caracteristicas del mismo y que varian de acuerdo las
caracteristicas del negocio. Las gerencias regionales, la gerencia comercial y gerencia
general, de acuerdo a su jerarquia, tienen autonomia para autorizar tasas de interés y
otras condiciones preferenciales, dentro de los limites que establecen las éareas
competentes. Los plazos de las operaciones de financiamiento de 6rdenes de compra
estan en funcién del ciclo comercial que es la capacidad de pago real del cliente. En
cuanto a los montos, su evaluacién se basa en los recursos que realmente necesita el
cliente asi como de su capacidad de pago.

5. Propuesta de crédito
Con la informacién y documentacion obtenidas, principalmente la Orden de Compra, el
Funcionario de Negocios puede proceder a elaborar una "Propuesta de Crédito",
documento estandar donde quedaran sustentadas todas las operaciones de crédito y
gue incluye, ademas de la informacion general pertinente, detalles sobre la situacion del
cliente con FIE.
a. Situacion de los préstamos, las lineas de crédito y garantias vigentes.

b. Capacidad de endeudamiento maximo (CEM), lineas de crédito y garantias
propuestas

c. Situacion y calificacion de la deuda con FIE y con otras instituciones financieras
d. Resumen de la situacion financiera

e. Informe sobre la visita de campo.

RURAL VALUE CHAIN FINANCING 15
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Para la presentacion de una Propuesta de Crédito, se deben tener en cuenta los
siguientes aspectos:

Se debe definir una "Capacidad de Endeudamiento Maximo" (CEM) para todos
aquellos clientes, empresas 0 asociaciones, que requieren financiamiento para sus
actividades comerciales, industriales o de servicios.

Cada cliente puede tener solo una "Capacidad de Endeudamiento Méximo" (CEM),
pues esta determina el riesgo maximo que FIE estd dispuesto a asumir con el
cliente; debe incluir todos los tipos de crédito a los que el cliente puede acceder.

Debe incluir todos las tipos de financiamiento a los que el cliente puede acceder.
Se deben definir las garantias personales o reales negociadas por cada operacion.

Se deben establecer los plazos de vigencia y revision del CEM y los plazos de
vigencia de cada linea de crédito

La Capacidad de Endeudamiento Maxima CEM se define en dolares americanos,
sin embargo las operaciones pueden ser desembolsadas en cualquier moneda.

La presentacion, administracion y seguimiento de la CEM de un cliente es
responsabilidad de un solo Funcionario de Negocios.

Si el cliente forma parte de un Grupo Econémico, se deben presentar en la misma
oportunidad las propuestas de todas las empresas y personas que conforman el
grupo.

Los desembolsos de operaciones dentro de la CEM pueden efectuarse en diferentes
oficinas de FIE, pero todas deberan estar contabilizadas en la plaza titular.

6. Propuesta de créditos de oficinas rurales.

Las propuestas deben ser evaluadas y aprobadas de acuerdo a autonomias crediticias
otorgadas a las diferentes Gerencias Regionales.

La evaluacion de las propuestas se efectia en los Comités de Crédito Regionales

existentes en las sucursales de La Paz, Cochabamba y Santa Cruz, que cuentan con un
Funcionario de Créditos asignado para ésta tarea. Estas propuestas de crédito son
aprobadas centralizadamente en la Gerencia Comercial.

Las oficinas rurales de Los Yungas de La Paz y el Chapare de Cochabamba, deberan

remitir sus operaciones de crédito para evaluacion a las sucursales de La Paz y
Cochabamba respectivamente.

RURAL COMPETITIVENESS ACTIVITY



Entrevista Estructurada

En todo préstamo, pero en particular en préstamos para comercio, el visitar el negocio de
cliente y hacer las preguntas “correctas” es tan importante como analizar las declaraciones
financieras, y ayudara al oficial de créditos a tomar una decision informada e inteligente.

Idealmente, el prestatario deberd proveer documentos necesarios para establecer la relacion
de préstamo, incluyendo por lo menos tres afios de declaraciones financieras, proyecciones,
declaraciones financieras personales (en caso de ser aplicable), declaraciones sobre otras
relaciones bancarias, etc.

El método convencional para investigar al cliente es el de visitar su negocio y conducir una
entrevista estructurada para determinar las fortalezas y debilidades generales. El grado al
cual el oficial de créditos llega a entender y analizar una compafia depende de la profundidad
de la relacion y el propdsito del préstamo. Un préstamo a muy corto plazo, como es el caso del
financiamiento de ordenes de compra, requerira un diferente nivel de esfuerzo que un préstamo
a mayor plazo que esta basado en proyecciones de flujo de efectivo de largo plazo. El proceso
de la visita debera tomar en cuenta las siguientes areas:

Estudiar el “caracter” del prestatario

Pedir el permiso del prestatario para entrevistar sus clientes y proveedores
Investigar la calidad de los activos y propiedad

Revisar declaraciones financieras, registros relevantes y otros documentos
Recolectar documentos relevantes

Entrevistar al prestatario

Un oficial de créditos puede hacer las preguntar listadas abajo para poder obtener un
entendimiento mas profundo de las necesidades de financiamiento del prestatario.

Utilice las preguntas a su discrecion; son simplemente guias. Estas preguntas estan disefiadas
para guiar al oficial de créditos y al prestatario a completar la Propuesta de Créditos. Al seguir
una “Entrevista Estructurada” el oficial de créditos puede conducirla con un enfoque tematico:

1. Propdsito del préstamo

Explicar el propdsito del préstamo y cOmo apoyara a la compafiia para conseguir sus
objetivos empresariales.

2. Mercados
¢,Cudl es el sector de exportacion? (por ejemplo, banano, pifia, palmito, etc)

¢,Donde vende sus productos actualmente? ¢Doméstico y/o internacional? ¢A que paises
exporta?

¢ Exporta actualmente? Si es un ex-exportador, favor explicar por qué ya no exporta.

Explique como empez6 a exportar:
Recibi6 una orden no solicitada

RURAL VALUE CHAIN FINANCING 17
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Se presento en paises extranjero bajo su propia iniciativa
Otros

¢,Como vende en mercados de exportacion?:
- Fuerza de ventas directas
Agente de ventas
Distribuidor
Franquicia
Acuerdo de licencia
Joint Venture
Subsidiario extranjero
Otros

(,Que método de pago utiliza?:
Intercambio
Carta de Crédito
Efectivo
Recoleccién Documental
Otros

<,Cual de los siguientes problemas encuentra mientras trata de exportar?:
Productos / servicios no son competitivos para exportacion
Capacidad insuficiente para produccion
Problemas con transporte, envio, logistica, etc.
Costo de distribucion y mercadeo en mercados externos
Idioma o dificultades culturales
Problemas Potenciales de pago de parte del cliente
Documentacion de exportacion compleja
Apoyo de servicio y garantia
Personal no capacitado
Problemas con aduanas y corrupcion
Otros

¢, Su compaiiia tiene conexion de Internet? Si/No ¢ Por qué?
¢, Que tipos de clientes compran sus productos?

¢ Como se desarrollo su base actual de consumidores? ¢El crecimiento ce su base de
clientes crecera con el sistema actual?

¢ Existe algun tipo de restriccion — geogréfica, impuestos, etc. — para expandir mercados
actuales?

¢ Su compafia tiene tiendas de venta al por mayor o al por menor? ¢Cuantas tiene y
donde?

¢, Su compafiia planea vender a nuevos mercados? ¢Donde y como se desarrollaran estos?

¢ Este financiamiento resultard en un incremento de su base de clientes? Explicar
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¢Por qué cree que clientes nuevos compraran sus productos / servicios? (calidad, precio,

conveniencia, etc.)

¢,Coémo se mercadearan los nuevos productos/ servicios, cual sera el costo anual?
¢, Su compafiia incrementara el personal para la venta de nuevos productos?

¢ Existen restricciones del mercado para los productos nuevos?

¢,Coémo se distribuiran los productos nuevos?

¢,Cudl es su mercado primario, geograficamente? Mercado Actual:

Porcién del Mercado: Mercado Proyectado:
Porciéon Proyectada del Mercado:

Competencia

¢Las compaiiias de su industria compiten basandose en calidad, precio o servicio?
¢,Cuan facil es para nuevos competidores el ingresar a su mercado?

¢ Quiénes son sus competidores primarios?

¢, Qué ventajas / desventajas tiene su compafiia comparado con la competencia?

¢,Como lo hara mas competitivo la implementacion de este préstamo?

Liste la competencia mas fuerte por nombre, ubicacién, producto, mercado y porcién del

mercado
Produccién y proveedores

Describir el proceso de produccion de cada linea de negocio.

Si se compran equipos nuevos: revise las garantias de desempefio. provisiéon de repuestos,
términos de pago, periodo de entrega, impuesto de importacion, aranceles aduaneros,
ventajas de equipamiento, cualquier limitaciébn (capacidad, mezcla para produccion),
mantenimiento de emergencia, fuente de energia y provisiones, impacto ambiental, riesgo

de produccién.

¢Cual es la capacidad de produccién actual de su compafiia de acuerdo a linea de

producto?

¢,Cudl es el porcentaje de capacidad de utilizacion que esta siendo utilizado para sus

proyecciones?
¢,Cuantos turnos se requieren para las operaciones?

¢, Cudl es el nimero de empleados? ¢ Todos los empleados son de “planta™?

RURAL VALUE CHAIN FINANCING
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¢,Cuales son los salarios actuales de su empresa?
¢,Cudles son los productos / servicios nuevos?

¢La provision de materia prima serd un problema? Si es asi, ¢cuéles son sus opciones o
alternativas?

Si sus proveedores se salen del negocio, ¢ qué pasa?

Liste todos sus proveedores actuales o futuros por nombre, ubicacion, materia prima y
términos de pago — efectivo o crédito.

¢Cudles son su depdsitos de materia prima en la actualidad? (capacidad, adecuacion,
seguridad)

¢Alguna restriccion de importacion o exportacion?

Colateral o garantia

¢,Cual es el colateral propuesto?

¢, Cual el la valoracion actual?

¢, Cudl es la propiedad actual y verificacion de prueba de propiedad?

Revise el colateral propuesto: condicion, valor efectivo / mercado, seguro

Estados financieros

Posicion financiera de la compafiia desde 19

¢ Qué problemas puede interferir con las proyecciones financieras y pago de préstamos?
¢La compaiiia tiene inversiones fuera de su curso normal de trabajo?

Discuta ventas, costo de bienes, gastos operativos, ganancias operativas, y cualquier otro
porcentaje significativo desde

¢ Existe temporalidad o estacionalidad?
¢ Por que incrementarian las ganancias y ventas y proporcionarian supuestos?

¢, Cual es el porcentaje de ganancias de:
Mercados de exportacion?
Mercados domeésticos?

¢Cuando del inventario de ventas es intercambio? ¢Algun gasto se paga mediante
intercambio?

Compare ingresos/gastos con las proyecciones.
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¢ Existen items extraordinarios o fuera de las hojas de balance? (por ejemplo, garantias,
alquileres, cartas de crédito, juicios, obligaciones subsidiarias)

¢Hubo atentados recientes de confiscar colateral o los activos de la compafia?

¢, Cual es la composicion de los pasivos a corto y a largo plazo?

¢ Existe algun gasto que haya incrementado significativamente y por que?

Cuentas por cobrar

Discuta las cuentas por cobrar — concentracion, porcentaje en 90 dias, suma no cobrada de
cuentas por cobrar, juicios, reestructuracion de cuentas por cobrar o refinanciacion de

cuentas por cobrar?

¢, Cudles son las expectativas de pago de cuentas por cobrar que representen 10% del
total?

¢, Cual es el numero promedio de dias para la recoleccion de las cuentas por cobrar?

Las cuentas por cobrar se ven afectadas por tipos de cambio extranjeros, en este caso,
¢cual es la suma 'y en que moneda?

¢, Qué tasa de interés cobra a sus clientes que compran a crédito? ¢ Alguna penalidad por
atraso de pago?

¢, Quién decide sobre la extension del crédito y cual es la base para la decision?

Inventario

Proporcione una evaluacion del inventario sobre el trimestre y el mes mas reciente.
¢,Cuanto del inventario es obsoleto?

¢, Qué porcentaje del inventario es “trabajo en progreso” y “producto terminado”?

Cuentas por Pagar

Discuta las cuentas por pagar - rotacion, concentraciones, porcentaje en 90 dias, suma de
cuentas por pagar si pagar, juicios, sentencias, etc

Discuta cuentas por pagar con 90 dias de retraso y los que representen 5% de los totales
¢, Cual es el numero promedio de dias para que la compafiia pague sus cuentas por pagar?
Preguntas Financieras Adicionales

¢ Existe alguna deuda que no este siendo pagada segun lo acordado? En ese caso, ¢cual
es su estado?

¢, Cudl es la habilidad de su compafiia de satisfacer los requerimientos de efectivo a corto
plazo, incluyendo servicio de deuda del préstamo propuesto?
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¢, Cudl es el nivel de ganancia de la linea de producto de su compafia y salir sin perdidas?

Algun plan para incrementar capacidad, expandir, reparar/renovar o afiadir una nueva linea
de trabajo?

7. Administracion

Discutir las experiencias especificas, habilidades y experiencia de gerentes generales y
otros gerente “clave”.

¢ Existe un plan de sucesion administrativa?
Liste la propiedad de algun otro negocio/compafiia del prestatario

Discuta:
Conocimiento del negocio
Plan estratégico
Vision de liderazgo
Honestidad e integridad
Consistencia y cooperacion
Comunicacion
Tolerancia, precaucion y flexibilidad
Imagen en relaciones publicas
Flexibilidad
Planes de contingencia
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Analisis Financiero y Flujo de Efectivo

El Oficial de Creéditos debe plasmar los datos financieros e la empresa en una planilla
Excel (desarrollada por el Area de Sistemas de FIE) para poder proporcionar una figura
objetiva y acertada sobre la condicion financiera, posiciones de flujo de efectivo y analisis
de riesgos.

El analisis financiero y de flujo de efectivo debe comenzar con el analisis de los estados
financieros, realizando un analisis vertical y horizontal para identificar tendencias.
Posteriormente se deben calcular los ratios financieros e interpretarlos. Finalmente se debe
preparar el flujo de resumiendo lo que fue la tendencia en ventas y el costo de bienes sobre
una base histérica (por lo menos dos afios) y proyectando a futuro al menos una gestion.

La evaluacion de la hoja de balance debera cubrir por los menos dos afios de informacion
financiera y se debera llevar a cabo una comparacién con compariias similares cuando sea
posible. Como se menciond, € analisis debe tomar en cuenta la estructura de la hoja de
balance y analizar las tendencias.

Cuando se analizan declaraciones financieras, el oficial de créditos debe concentrarse en
los requerimientos financieros actuales, la condicion financiera histérica de la compafiia y
sus proyecciones. Es esencial y critico analizar el afiejamiento de las cuentas por cobrar
(nuestra fuente de pago) y las cuentas por pagar. Cualquier préstamo malo —
reestructuracion, re financiamiento, falta de pago, etc — y/o descuentos deben ser
discutidos.

No solo es necesario analizar al productor/exportador de bienes (el cliente del banco yo
prestatario) sino también al comprador o importador de los productos en caso de ser
posible. Se sabe, sin embargo, el obtener informacion sobre el comprador o importador
serd dificil ya que en algunos casos, d comprador sera extranjero ubicado en un pais
vecino o mas alla. El Internet, proveedores, competidores y otras fuentes son fuentes
confiables y valiosas de informacion.

Los promedios financieros deben ser analizados en una base comparativa. El oficial de
créditos debe comparar la empresa prestataria con empresas similares en la misma
industria en un periodo de tiempo, en caso de ser posible. Se recomienda que solo los
promedios clave sean utilizados: circulante, rotacion de inventario, deuda/patrimonio,
ventas/activos fijos. Es también importante reconocer que debido a ds o tres balances
(declaraciones financieras y flujos de efectivo), un analisis de promedios no es muy Util y no
es una indicacion de la posicion de efectivo y/o disponibilidad de efectivo para pagar el
préstamo del banco.

El andlisis de flujo de efectivo, tanto histérico como proyectado, debe ser analizado durante
un periodo de tiempo. Las proyecciones de flujo de efectivo deben enfocarse sobre
posiciones actuales de efectivo (ingresos y egresos en efectivo) de la compafia. Las
proyecciones de flujo de efectivo no deben ser infladas o aumentadas basandose en
suposiciones poco realistas. Proyecciones de flujo de efectivo mensuales y/o trimestrales
deben ser incluidas y analizadas debido a la naturaleza corta de los préstamos para
financiar 6rdenes de compra.

RURAL VALUE CHAIN FINANCING 23



1. Analisis Financiero
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Posicién de liquidez de corto plazo:

Ratio del circulante: Muestra el numero de veces que el valor en libros del activo
circulante excede al pasivo circulante. Frecuentemente también se le llama “Relacion de
Capital de Trabajo”, “Relacién de Solvencia Técnica”, “indice de Liquidez General”. El
concepto de solvencia técnica va muy asociado al de estabilidad financiera.

Suele afirmarse que las empresas cuyo ratio de circulante es de 1.5 o mas son
solventes.

Ratio del Circulante = Activo Circulante
Pasivo Circulante

Ratio Prueba Acida: Llamado también “Ratio de Activos de Rapida Realizacion”,
“Relaciéon de Test Acido”, corresponde a una medicién mas fina de la capacidad de la
empresa para hacer frente a sus compromisos de corto plazo. Solo se toman los
activos que pueden ser convertidos facilmente en dinero, excluyéndose los activos
menos liquidos como los inventarios.

Un valor superior a 1 suele considerarse satisfactorio.

Ratio de prueba Acida = Activo Circulante - Inventario
Pasivo Circulante

Ratios de actividad

Rotacion de inventarios: Expresa la frecuencia con que el nivel promedio de la
inversion de inventarios fue renovado o reocupado a través de un periodo de actividad.
Mientras mas alta sea la rotacién, mas rapidamente los stocks son transformados en
cuentas por cobrar o caja.

Mientras mas alta sea la rotacion de inventario, mas eficientemente es la administracion
de inventarios de una empresa. Una rotacion demasiado rapida es también poco eficaz
pues la existencia de stocks demasiados bajos con respecto a las ventas puede
ocasionar ruptura de stokcs y por consiguiente una perdida de oportunidades de ventas.
Una rotacion lenta puede significar mercaderia obsoleta e invendible.

Rotacion de Inventario = Costo de Ventas
Inventario Promedio

Dias de Inventario = Dias Afio Comercial
Rotacion de Inventario
Rotacién de Cuentas por Cobrar: Permite evaluar de la calidad y liquidez de las
cuentas por cobrar. Una rotacion creciente de cuentas por cobrar refleja una menor
inversion de capital de trabajo, por el contrario, una oracién decreciente indica una
mayor inversion de capital de trabajo en coedito a los clientes.
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Rotacién de Cuentas por Cobrar = Ventas Netas
Cuentas por Cobrar

Periodo Promedio de Cobro = Dias Afio Comercial
Rotacion de Cuentas por Cobrar

Rotacion de Cuentas por Pagar: Permite calcular el nimero de veces que las cuentas
por pagar se convierten en efectivo en el curso del afio.

Rotacion de Cuentas por Pagar = Compras a Crédito
Promedio de Cuentas por Pagar

Periodo Promedio de Pago = Dias Afio Comercial
Rotacion de Cuentas por Pagar

Rotacién de Activos Fijos: Se utiliza para medir la eficacia de los activos en funcién a
la s ventas de la empresa. Si la rotacion es alta, generalmente indicara que los costos
fijos por depreciacion son bajos en la empresa, y por tanto el punto de equilibrio es bajo,
con lo que el volumen de ventas permitira tener una mejor margen de utilidad.
Asimismo, entre dos empresas similares, aquella que tenga el activo fijo mas alto,
siendo todo lo demas igual, probablemente tendr4 mayores posibilidades de produccién
a mayor escala a bajo costo en épocas de expansiona y por tanto tendra una mejor
posicion para obtener mayores utilidades.

Rotacion de Activos Fijos = Ventas Netas
Activos Fijos

Ratios de Posicion Patrimonial:

Ratio de Independencia Financiera: El conjunto de los recursos financieros de una
empresa se componen de patrimonio y deudas. La importancia del patrimonio en el
conjunto de los capitales de la empresa, indicara si esta es independiente o no frente
terceros. A medida que la empresa acude al apoyo de financiamiento externo, su
independencia disminuye. Una empresa con fuerte independencia financiera puede
obtener nuevos financiamientos.

Algunos analistas sostienen que el patrimonio no deberia ser nunca menor al pasivo
exigible. En general, en el momento en que la independencia financiera sea menor a
0.5% se deberia evitar todo endeudamiento adicional.

Ratio de Independencia Financiera = Patrimonio
Pasivo Total
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B. Manual de Politicas y Procedimientos Crediticios para Financiamiento de
Ordenes de Compra
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1. Producto

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

Cuando una empresa recibe una orden de compra para su producto, FIE otorga un
crédito para que la empresa pueda comprar la materia prima necesaria para elaborar un
producto, empaquetarlo y completar una orden solicitada por un consumidor/comprador.
Cuando el consumidor/comprador paga por el pedido, lo hace directamente a FIE, el
cual tiene autorizacion para descontar del monto pagado, el monto del préstamo
otorgado, mas intereses y comisiones.

La operacion es autoliquidable, en el sentido que la fuente de repago es la operacion
especifica financiada. Como el pago de la transaccién del comprador al vendedor se
canaliza a través de FIE, se toma el control del flujo de efectivo con lo cual puede
controlar el riesgo asumido.

El financiamiento de 6rdenes de compra comprende los siguientes pasos:

1°. Una compafila A (empresa o0 asociacién productora) obtiene una solicitud de
cotizacion de compra de un comprador del producto, que puedes ser nacional o
extranjero. La compafia A establece los costos (materia prima, mano de obra,
margen de ganancia, etc.) para producir y entregar los productos al comprador.
Emite la cotizacion incluyendo caracteristicas del producto, plazo de entrega, precio
unitario y total.

2°. El comprador acepta los términos y emite una Orden de Compra formal a favor del
Productor A.

3°. Con la orden de Compra, b compafiia A, solicita un crédito a FIE para financiar
parte de los gastos del pedido (p.ej. materia primay envases).

4°, FIE revisa la orden de compra, el detalle de costos, elabora un analisis de riesgos,
andlisis financiero y flujo de efectivo de la compafia A, como también del comprador
cuando sea posible. Si el resultado de la evaluacion del cliente y la operacion es
positiva, se aprueba el préstamo.

59 FIE elabora contrato donde la empresa A vendedora y la empresa compradora
aceptan que la cancelacion de la transaccion se hard a una cuenta de FIE. La
empresa A autoriza por escrito a FIE debitar del monto pagado, el monto del
préstamo, los intereses y comisiones.

6°. FIE desembolsa el préstamo, el cual puede ser entregado al cliente o directamente
sus proveedores.
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7°. La compafiia A manufactura el producto, lo entrega y envia la factura al comprador.
El monto por cobrar, de acuerdo a contrato, sera entregado a FIE de manera directa.
Este se descuenta el monto del préstamo, intereses y comisiones, y abona en la
cuenta del cliente el saldo para su libre disponibilidad. La operacién esta concluida.

2. Sujetos de credito

Son sujetos de crédito las personas naturales o juridicas que administran, pequefias y
medianas empresas (PyMESs), que realicen actividades econémicas productivas, de
servicios y/o de comercio. Estas personas deben formar parte de una cadena productiva
identificable y que cuenten con un pedido formal de compra.

3. Segmento objetivo

En el desarrollo de los negocios y actividades econdmicas se identifican de acuerdo a
su envergadura, distintos tipos de segmentos de negocios los que son normalmente
clasificados a fin de atender sus requerimientos especificos. En el siguiente cuadro se
puede apreciar tal diferenciacion:

CARACTERISITICAS POR SEGMENTO
Mediana Empresas que han logrado posicionamiento y | Ventas anuales entre
Empresa desarrollo en el mercado $US 1MM y $US 5MM
Pequefia Pequefias empresas que han logrado | Ventas anuales entre
Empresa consolidarse y superar la etapa de desarrollo | $US 300M y $US 1MM
Consolidada | inicial del negocio
Pequefia Pequefias empresas que muestran signos de | Ventas anuales entre

Empresa en | capitalizacién en el negocio $US 40M y $US 300M
Desarrollo
Negocios de [ Negocios que muestran tener aun inestabilidad | Ventas anuales
Subsistencia | econémica y alta informalidad menores a $US
40.000

Debe mencionarse también el caracter referencial que tiene el segmentar los tipos de
negocio en funcién al nivel de ventas anuales. Esto debe tenerse claro porque ademas
se puede segmentar en funcibn a otras variables como nivel de pasivos o0 activos
vigentes que tiene un cliente en cartera.

Cuando nos referimos al segmento objetivo, principalmente nos referimos al segmento
de la denominada Mediana Empresa y Pequeiia Empresa Consolidada, sin descartar
gue negocios de mayor envergadura (ventas por encima de $US 5MM) puedan acceder
a los productos referidos en el presente manual.

Existe una diferencia entre las denominadas pequefias y medianas empresas en
desarrollo con los negocios de subsistencia. Mientras las primeras muestran signos de
capitalizaciones el negocio, con uso de maquinas o tecnologias primarias aplicadas en
su produccion o registrando ventas que permiten mayores niveles de acumulacion, las
segundas aun demuestran tener una constante inestabilidad en el negocio, escasa
tecnologia, mayor informalidad en el negocio, etc., el cual no es considerado en FFP
FIE como segmento a atender para Financiamiento de Ordenes de Compra.

4. Caracteristicas del segmento Pequefiay Mediana Empresa
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El segmento de pequefia y mediana empresa muestra algunos indicadores o
caracteristicas en comun que lo distinguen de otros segmentos de negocios. Es
importante considerarlos, para asi atender la realidad del negocio, las politicas y el
esquema de atencion.

Generalmente se pueden evidenciar como caracteristicas del segmento pequeiia y
mediana empresa las siguientes:

El propietario asume actividades poli funcionales.

Usualmente la pequefia empresa es dirigida y operada por el propio duefio, quien
atiende todos los campos: ventas, finanzas, operaciones, etc. El pequefio y mediano
empresario se autoemplea en la empresa aunque también se puede observar,
dependiendo del giro del negocio, mano de obra calificada o no calificada aunque en
reducido nimero. Ademas, el propietario se apoya en el trabajo de los miembros de su
familia, ya sea en la produccion o en la comercializacion de los productos; a veces
recurre al trabajo de aprendices. Es recurrente que dichos empresarios o trabajadores
no se encuentren registrados en planilla de salarios o estandolo no reflejen el verdadero
importe de sus haberes. Generalmente el propietario consolida los ingresos familiares y
del giro del negocio en un fondo comun.

La empresa mediana usualmente esta dirigida por el propio duefio, pero cuenta con
profesionales en diversas areas: ventas, finanzas, operaciones, etc. Opera dentro de un
ambito formal, elabora y presenta estados financieros. Los volumenes de produccion y
ventas son elevados. Cuentan con un posicionamiento en el mercado y clientes leales.
Esta en una etapa de crecimiento de ventas con una demanda mayor a su capacidad de
oferta.

En el area rural, las PyMes estdn compuestas por productores asociados en
cooperativas y asociaciones de productores, lo que les permite consolidar y organizar la
oferta de forma de facilitar el contacto y la negociaciéon con la demanda. Generalmente
estas asociaciones estan representadas por los mismos productores quienes rotan en la
responsabilidad de dirigir la asociacion.

Inversion limitada en activos fijos.
Sobre todo en lo relacionado a maquinaria, equipos e instalaciones. La escasez de
procesos tecnificados es un comun denominador en las pequefias empresas,
haciéndose mas evidente en los negocios de subsistencia. Sin embargo, en la
pequeifias y medianas empresas en desarrollo se comienzan a adquirir maquinas o
equipos que ayudaran en la consolidacion del negocio. Los créditos para financiar
activos fijos sirven para atender esta necesidad.

En el area rural del Tropico de Cochabamba y Los Yungas de La Paz, el apoyo de la
cooperacion internacional ha permitido a las PyMes y asociaciones contar con
donaciones para la adquisicion de maquinaria y equipo que les ha permitido enfrentar
con eficacia la demanda del mercado.

Limitacion en obtencion de recursos financieros
Este problema obliga al pequefio y mediano empresario a utilizar los bienes personales
o familiares en las actividades del negocio, por lo que por ejemplo, es comun encontrar
gue en el negocio se encuentre en la vivienda del titular. Adicionalmente esto obliga a
gue trabajen regularmente con crédito de proveedores o de prestamistas locales
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generandose muchas veces situaciones extremas de intereses muy elevados. Las
medianas empresas ya tienen accesos créditos de la banca local pues ya tienen un
curriculo empresarial, ventas crecientes y mercados consolidados.

El area de influencia de los negocios es pequefia y principalmente local
Debido a la envergadura del negocio, su area de influencia es pequefia, regularmente
es local, pues realiza actividades con volimenes pequefios normalmente con
proveedores y clientes también locales. Sin embargo y dependiendo de los tipos de
actividades que realizan, se pueden ver pequefias y medianas empresas que dependen
de ventas al exterior, factor que debe ser analizado crediticiamente, pues puede incidir
en un riesgo adicional en el negocio.

5. Destino del crédito

El Financiamiento de Ordenes de Compra es una forma de transaccion especifica de
capital de trabajo, que permite a una compafiia cumplir con un pedido o una orden
especifica de un consumidor/comprador.

Los fondos pueden ser utilizados por las PyMes y asociaciones para financiar
requerimientos de capital de trabajo, mediante la adquisiciéon de materia prima, otros
insumos, pago de sueldos, alquileres y/o servicios. También se incluye la compra de
mercaderia para su posterior comercializacion.

Se considera financiar capital de operaciones para los siguientes costos asociados con
una orden de compra:

Compra de productos terminados

Compra de materia prima

Pago de sub-contratistas y ensamblajes

Pago de planillas

Compra o preparacion de empaqgues y envases

Costos de inspeccion y envio

Trasporte del producto final hasta su destino

Seguro, aranceles aduaneros y otras tarifas relacionadas a exportaciones
Otros costos asociados con la produccién y entrega del producto

6. Términos y condiciones de financiamiento comercial

Los términos y condiciones de financiamiento de 6rdenes de compra con los que se
otorgan créditos a los prestatarios, se deben ajustar a los siguientes parametros:

Moneda
Los préstamos pueden desembolsarse y cobrarse en las siguientes monedas:
a) Moneda nacional (bolivianos — Bs.);

b) Moneda nacional, con clausula mantenimiento de valor al tipo de cambio oficial
respecto al dolar de los Estados Unidos de Norte América o dolar americano;
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¢) Moneda nacional, con clausula mantenimiento de valor al tipo de cambio oficial
respecto a las Unidades de Fomento a la Vivienda (UFV) y

d) Moneda extranjera (d6lares americanos — $US)

Interés corriente

De acuerdo al tarifario vigente de tasas de interés de FIE. Las demas condiciones estan
establecidas en el Manual de Politicas y Procedimientos Crediticios.

Recuperacion de gastos administrativos

Para clientes de areas urbanas los gastos administrativos estan sujetos a la politica
establecida en el Manual de Politicas y Procedimientos Crediticios.

Para clientes de areas rurales no se cobraran gastos administrativos, pero se cobraran
comisiones por traslacion de fondos segun tarifario vigente. Estos costos por gastos
administrativos, se deben descontar al momento de efectuar el desembolso.

Plazo

El plazo del crédito se sujeta estrictamente al plazo fijado en la orden de compra
considerando en Ciclo de Recuperacion de la Venta que incluye el Ciclo de Conversion
de Materias Primas (produccion, empaque y entrega del producto) y Ciclo de
Recuperacion de las Cuentas por Cobrar (pago del comprador).

En ningun caso podra exceder los plazos establecidos en € Manual de Politicas para
préstamos destinados a financiar capital de operacion.

Monto

Sujeto al Manual de Politicas y Procedimientos Crediticios. Es recomendable financiar
entre un 25% y 50% del monto de la orden de compra.
Amortizacion de la deuda

El financiamiento de oOrdenes de compra se considera una operacion crediticia
autoliquidable por tener como fuente de repago la cancelacion de la operacion por parte
del comprador directamente a FIE. Asi, cuando el pago por la compra/venta es
efectuado, el dinero ingresa a la cuenta de ahorro del cliente bajo el control de FIE, y se
procede al descuento del capital, del interés y de las comisiones de la operacion.

El saldo es liberado en la cuenta del cliente para su libre disponibilidad. De esta forma,
la amortizacién del préstamo se hace siempre al vencimiento de la operacion mediante
un solo pago.

Periodo de gracia

No existen periodos de gracia.
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Cobro anticipado

FIE S.A. puede exigir la amortizacion del crédito en forma anticipada a su vencimiento,
en caso de comprobarse que se ha destinado el préstamo a un fin distinto al solicitado,
o realizado acciones tendentes a poner en peligro su viabilidad y la cobranza del saldo
adeudado.

Pagos anticipados

El cliente puede querer pagar la operacién con otros fondos, con el fin de habilitar su
linea de crédito o simplemente disminuir sus pasivos. De esta forma, se aceptan
pagos anticipados sin penalizacion.

Garantias

En adicion a las garantias expresadas en el Manual de Politicas y Procedimientos
Crediticios, en el Financiamiento de Ordenes de Compra, también se podran considerar
como garantias:

Cartas de crédito confirmadas e irrevocables, a la vista o diferidas endosadas a
favor de FIE.
Cartas de crédito Stand By endosadas a favor de FIE.

La politica general de FIE recomienda que el valor estimado de las garantias, salvo en
el caso de tratarse de garantias auto liquidables, exceda el monto del préstamo en por
lo menos un 25%. Este porcentaje de cobertura puede modificarse en funcién a la
evaluacion que se haga de cada cliente en particular, pudiéndose otorgar préstamos sin
garantias reales, en mérito a la evaluacion y respetando los limites sobre el patrimonio
neto de FIE que estipula la SBEF.

Limites de exposicion de riesgo

La diversidad de riesgo es el principio fundamental del manejo de riesgo crediticio. FIE
necesita asegurarse que las concentraciones de prestatarios e industrias sean
monitoreadas, manejadas y limitadas.

El limite de exposicion para un préstamo de financiamiento para un sector productivo
rural debe estar basado en la suma de todas las exposiciones de créditos al sector y no
solo para propuestas de financiamiento individuales. El oficial de créditos debe ver
todos los préstamos vigentes de cada sector y cada cliente como parte de toda la
relacion y para analizar e informar todos los riesgos inherentes en toda la relacion con el
prestatario y sus intereses relacionados.

En este sentido FIE evaluara el limite de exposicién de cada sector productivo rural (p.
ej. palmito, pifia, banano) en cada &rea geogréafica en que este operando con créditos,
esto es en Los Yungas de La Paz y el Chapare de Cochabamba. Asimismo, establecera
lo que se conoce como Capacidad Méxima de Endeudamiento (CEM) de cada cliente
en forma individual.
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8. Niveles de aprobacion de créditos. Autonomias crediticias y atribuciones de

Crédito

Las operaciones se aprueban dentro de las autonomias que otorga la Gerencia
Comercial, segun las directivas impartidas por el Directorio y en funcion a los criterios
sefialados en el Manual de Politica Crediticia. Todas las operaciones seran aprobadas
con al menos dos firmas de funcionarios autorizados.

En el caso de los créditos de Financiamiento de Ordenes de Compra, las operaciones
propuestas por las unidades de negocios se analizan, evaltan y aprueban primero por
las Gerencias Regionales de acuerdo con las autonomias asignadas. En caso que la
operacion supere sus facultades, pasa a aprobacion de la Gerencia Comercial. A su
vez, en caso que la operacion supere las facultades delegadas a la Gerencia Comercial,
ésta se plantea a la Gerencia General. Finalmente, pmra aprobar una operacion se
requieren necesariamente dos firmas de funcionarios autorizados. Para la aplicacién de
las autonomias se tiene en cuenta la deuda total existente en el conjunto de las
empresas del grupo econdémico en FIE.

Financiamiento de Ordenes de Compra hacia mercados externos

Algunas operaciones de de comercio exterior se realizan con el respaldo de una carta
de crédito, principalmente cuando el comprador y el vendedor no se conocen y desean
respaldar la transaccion.

Operaciones con garantia de una carta de crédito o un Stand By.

Perfil del cliente: Empresas nacionales o asociaciones que deseen exportar un
producto en base a un pedido de una empresa en el exterior

Caracteristicas: La caracteristica principal de estas operaciones es que si el
exportador cumple con las caracteristicas del producto solicitado, el pago se
encuentra garantizado por un banco extranjero. Los bancos que pueden operar
dentro de este sistema, son bancos de primera linea que figuran en la lista de la
SBEF.

Documentacién minima: En una operacion de este tipo, se evalla tanto el riesgo del
exportador (capacidad de cumplimiento del pedido), como del banco emisor de la
carta de crédito. En consecuencia, la documentacion requerida es el mensaje
SWIFT en el que se detallan las condiciones de la carta de crédito, las cuales
deberan contener al menos dos condiciones: debe ser irrevocable y confirmada.

10. Riesgo unico y Grupos Econémicos

Se entiende por vinculacion de riesgo Unico a la relacién entre dos 0 mas personas
naturales y/o juridicas que se encuentren en el mismo negocios y donde la situacién
financiera 0 econémica de una persona repercute en otra u otras personas, de tal
manera, que cuando una de éstas tuviese problemas financieros o econémicos, la otra
u otras personas se podrian encontrar con dificultades para atender sus obligaciones.
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11. Administracion de créditos. Seguimiento y control

12.

13.

Son objetivos del seguimiento y control de créditos: garantizar el cumplimiento de los
compromisos contraidos y mantener una cartera solida, liquida, rentable y diversificada.

Los funcionarios de negocios, asi como las respectivas jefaturas, son responsables del
seguimiento de su cartera, manteniendo contacto con sus clientes y protegiendo los
intereses de FIE. Los funcionarios a cargo de créditos comerciales deberan elaborar
semestralmente, un informe de seguimiento de riesgo crediticio de sus clientes, en el
gue ademas de constatar el correcto destino de los fondos otorgados, se analiza la
situacion econdmica, financiera, de garantias, cumplimiento de pago, etc.

El Area de Riesgo Crediticio, dependiente de la Gerencia Comercial, esta encargada del
monitoreo de los riesgos, detectando tempranamente el posible deterioro en la calidad
de estos, utilizando distintas herramientas de gestion a fin de tomar las medidas
adecuadas y de administrar un Sistema de Alarmas Tempranas. Asimismo esta
encargada de proponer la clasificacion de los clientes segun su nivel de riesgo y velar
por las garantias.

Para ello, se serviran de los elementos de control interno y de la documentacion
actualizada que se encuentra en los files de los clientes. Adicionalmente, el Area de
Riesgos efectuara revisiones de determinados clientes u operaciones, con el fin de
asegurarse que se cumplan todos los requisitos exigidos en el proceso de aprobacion
de créditos y en el seguimiento y control de los mismos, proponiendo inclusive medidas
para reducir el riesgo.

Por su parte, el Area de Auditoria de FIE realizara visitas periodicas de inspeccion a
oficinas que le permitan evaluar y calificar sus carteras en conjunto o clasificadas por
regiones, tomando muestras de una parte importante de la cartera analizada. Por
ultimo, contribuyen también al seguimiento y control de las operaciones de crédito los
Auditores Externos y las visitas que realiza periédicamente la Superintendencia de
Bancos y Entidades Financieras. Estos d6rganos de control informardn al Directorio
sobre los resultados de sus evaluaciones.

Reprogramacion y reestructuracion de créditos.

Se otorgardn créditos para cancelar operaciones vigentes o vencidas (capital, no
intereses), segun el Manual de Politicas y Procedimientos Crediticios.

Pautas o politicas no comprendidas.

Las normas o politicas no comprendidas o cualquier punto no considerado en el
presente manual, debera ser motivo de consulta al Area de Riesgos Banca de Personas
y/o la Gerencia Comercial, con la finalidad de tomar una decisién sobre el punto
observado y a la vez revisar la casuistica y considerar su implementacion o no a la
pauta general.
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ANNEX D

FIE Marketing Strategy

FONDO FINANCIERO PRIVADO PARA EL FOMENTO A INICIATIVAS ECONOMICAS S.A.

PLAN DE MERCADEOQO

CREDITO PARA CADENAS PRODUCTIVAS
FINANCIAMIENTO DE ORDENES DE COMPRA

1. Mercado metay sus necesidades

Los mercados financieros desempefian un papel importante en el crecimiento y desarrollo
economico. En Bolivia, donde una sustancial proporcion de la poblacion es rural y donde las
actividades economicas rurales, tanto agricolas como no agricolas, generan una
considerable proporcion del valor agregado de la economia y del empleo, las implicancias
favorables de los mercados financieros rurales son obvias: su buen funcionamiento permite
gue las economias rurales crezcan a una mayor tasa, mejoren el ingreso de las poblaciones
y permitan a la economia del pais competir en el mercado global de mejor forma.

La prestacion de servicios financieros eficientes y sostenibles, al alcance de poblaciones en
areas rurales, representa una preocupacion creciente para los gobiernos de los paises de
América Latina y para los organismos internacionales que apoyan estos esfuerzos.

Hasta la fecha, en Bolivia los mercados financieros rurales no funcionan bien sino que, por
el contrario, tienden a ser poco competitivos e ineficientes. Pocas instituciones atienden
estos mercado, con una oferta limitada de productos y servicios, con precios altos y con
muchas limitaciones en la calidad de los mismos.

Si bien, buena parte del énfasis se sigue poniendo en los servicios de crédito, cada dia hay
un mayor reconocimiento de que otros servicios financieros también importan y de que su
oferta limitada también constituye una restriccion importante al desarrollo econémico en las
areas rurales. Estos otros servicios incluyen facilidades para depositar y mantener
depositos de efectivo, facilidades para hacer pagos, enviar remesas y cambiar monedas, y
en general, instrumentos para manejo de la liquidez y de los riesgos.

Los mercados rurales mejor desarrollados, son aquellos en los que la cooperacién

internacional ha intervenido desde hace varios afios, dos de ellos se destacan: ElI Chapare
de Cochabamba y Los Yungas de La Paz.
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Estudios de la demanda’ en los Yungas y el Chapare indican una sustancial demanda de
crédito no satisfecha. Los analisis y estimados sugieren el financiamiento de capital de
trabajo como una brecha de financiamiento significativa para las cadenas de valor
agricolas, principalmente en el Chapare. Esa informacién demuestra grandes crecimientos
en varias cadenas de valor donde el financiamiento no es adecuado. Con mayor provision
de recursos, el crecimiento podria ser indudablemente acelerado y se podrian aprovechar
nuevas oportunidades.

Hasta la fecha, la escala del financiamiento de la cadena de valor ha sido totalmente
insuficiente, siendo notoria la falta de un enfoque sistematico e integrado con las
herramientas de financiamiento necesarias, por ejemplo, para Ordenes de compra/pre-
envio.

El financiamiento de la cadena de valor presenta el enfoque més atractivo para mejorar la
situacion de financiamiento en el Chapare y los Yungas. Este tipo de financiamiento ya ha
sido exitosamente experimentado en otros paises y ofrece un enfoque innovador para
catalizar el crecido y mejorado acceso financiero para productores y negocios rurales. Un
financiamiento de este tipo puede impulsar el incremento de la demanda de productos y
servicios de los productores rurales, guiando a un crecimiento econdmico sostenible y
mayores oportunidades de negocios. Ademas, encaja dentro de la politica de negocios de
FIE.

Actualmente existe un numero de cadenas de valor dindmicas en estas regiones. Las
bananas, los palmitos y las pifias son tan solo algunos de los productos en el Chapare que
han demostrado un fuerte potencial de mercado. En Los Yungas, el café y el turismo han
demostrado crecimiento, y la apertura del nuevo camino al area podria servir como un
catalizador para oportunidades econdmicas incrementadas para todas las cadenas de
valor. Este nivel de actividad economica y la demostrada demanda por financiamiento
insatisfecha sugieren un gran potencial sin explotar para el otorgamiento de préstamos si
las intervenciones pueden ser construidas apropiadamente para vencer los retos y riesgos
actuales del crédito en éstas areas.

Actividad econ6mica en el Chapare. De acuerdo con la informaciéon analizada, la
actividad econémica en el Chapare ha crecido significativamente durante los ultimos 5
afos. También ha habido un crecimiento sustancial en las exportaciones, comercializacion
y desarrollo de nuevos productos agricolas. El PIB regional alcanzo los $70 millones en el
2004, y los productos como las bananas, citricos, palmitos y pifias han demostrado un éxito
de crecimiento en la exportacion y en los mercados locales. Al analizar a tres de las
cadenas de valor méas activas en el Chapare, la tendencia econémica positiva es clara:

= Se estima que el cultivo de bananas ha alcanzado 13,500 has. en el 2005, cerca al triple
de sus niveles del 2002. Los numeros para las exportaciones del 2005 muestran una
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! Estudio de Demanda de Créditos, Proyecto Actividad Rural Competitiva, Febrero de 2006. A ctividad
Rural de Competitividad (ARCo) es un proyecto de desarrollo financiado por USAID|Bolivia. Su principal
objetivo es apoyar el desarrollo de lacompetitividad rural de nuestro pais al ayudar a consolidar las cadenas
productivas de agro-negocios, particularmente enlas regiones del Chapare en Cochabambay los Y ungas en
La Paz.
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triplicacién en el valor de $4.7 millones en el 2002 a $15.2 millones en el 2005 con
4,300 familias beneficiAndose de esta produccion.

» El area cultivada de palmitos alcanz6 a cerca de 5,000 has. en el 2005, con un alza en
las exportaciones de $2.1 millones en el 2002 a $5.5 millones en el 2005. Las
exportaciones son mas diversificadas que las bananas, llegando a Europa, EE.UU. e
Israel. Este nivel de produccion beneficia actualmente a unas 3,000 familias, y el
Gobierno de Bolivia estima que las exportaciones asciendan a $30 millones para el
2014.

» La produccion y venta de la pifia creci6 también con las ventas locales,
incrementandose de $1.8 millones en el 2002 a $2.9 millones en el 2005 junto con un
crecimiento considerable en las exportaciones a la Argentina y Chile durante el mismo
periodo. Cerca de 2,000 familias estan activas en la produccion de la pifia.

Otros productos, como el arroz, yuca, tomates, café, flores, leche y madera estan creciendo
también en términos de volumen y area cultivada. En las tres cadenas de valor
mencionadas arriba, existe un gran potencial de aumento de cultivo de nuevas areas, con
estimaciones que alcanzan las 60,000 has. (palmitos), 50,000 has. (pifias) y 40,000
(bananas), respectivamente.

En cada cadena de valor, los operadores con los que FIE se reunié en el Chapare
permitieron determinar una demanda insatisfecha importante de recursos financieros para
mantener e incrementar los niveles de produccion y ventas de tal manera de aprovechar
oportunidades del mercado. Sin un acceso adecuado al financiamiento, varios productores
manifestaron no encontrarse con capacidad de expandir o crecer en sus operaciones de
negocios, a pesar que muchos habian identificado compradores e incluso 6érdenes de
compra en fila para nueva produccién o un aumento de la misma.

De manera paralela a este aumento de la actividad econ6mica, existe una creciente
demanda de financiamiento. Para capitalizar éstas tendencias econdmicas positivas en el
Chapare, se precisa de financiamiento adecuado y apropiado para permitir que este
crecimiento continle de manera sostenible.

¢Cuél es la escala de la demanda por el financiamiento de capital de trabajo en el
Chapare? Segun el estudio mencionado, el crédito demandado es cerca de $3 millones
solamente para estas tres cadenas de valor (palmito, pina y banano). Se estima que las
necesidades de financiamiento de capital de trabajo anual total se acercan a los $7
millones.

Actividad econdémica en Los Yungas. La escala del PIB regional en los Yungas en el
2004 fue de $60 millones.

El café es la industria clave en la region, contabilizando cerca de $10 millones en
exportaciones en el 2004 y alrededor de 25,000 hectareas de produccion durante los
ultimos 4 afos. Durante este tiempo, el area cultivada para el café ha crecido muy poco de
24,036 has. a 26,000 has.; en parte debido al limitado acceso al financiamiento y la
experticia técnica. Solo el 10% de todos los productores de café en la regién tuvieron
acceso a los servicios crediticios y solo el 25% habia recibido asistencia técnica.
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A pesar de estos cambios, 20,000 familias se beneficiaron directamente de la produccién
del café en el area de los Yungas de La Paz contabilizando el 95% de la produccién total
del café en Bolivia. Alrededor del 70% de la produccion del café es exportada, con
proyectos de USAID como MAPA y ARCo jugando roles importantes en la creacion de
oportunidades de ventas de exportacion y el continuo crecimiento de la industria. EI PDAR
estima que el area para el nuevo cultivo es sustancial y facilmente podria ser duplicado o
triplicado con una inversion y un financiamiento adecuados. Los estimados de las
necesidades de financiamiento de capital de trabajo por afio en el café de parte de los
productores de la industria son de $5.5 millones, de los cuales $2 millones son para café
especial y $3.5 millones para café comercial.

Las bananas y el té son dos industrias en crecimiento en los Yungas que han sido
apoyadas por asistencia internacional y ofrecen potencial. El &rea cultivada del té crecié de
397 has. a 580 has. en el 2005 y se estima que otras 1,500 has. podrian ser cultivadas. Las
ventas son totalmente domésticas y alcanzaron $85,000 en el 2005. Las exportaciones de
banana organica de los Yungas alcanzé $250,000 en el 2005 y los esfuerzos contindan
desarrollando la industria y los mercados de exportacion.

El evento mas importante en la evaluacion de la potencialidad productiva de la zona es la
conclusion del nuevo camino Cotapata - Santa Barbara en noviembre del 2006. El nuevo
camino deberia permitir el transporte masivo de mercancias agricolas y menores costos
para los insumos, ademas de productos finales.

El turismo es otra industria activa en el area que se beneficiara considerablemente con la
apertura del nuevo camino. Mas de 28,000 turistas visitaron Coroico en el 2004, generando
cerca de un millébn de ddlares en ingresos locales. Sin embargo, los turistas se quedaron en
un promedio de so6lo 2 dias y el gasto diario promedio fue de so6lo $16. La industria del
turismo en los Yungas esta trabajando para aumentar su publicidad y atractivo (nuevas
instalaciones, actividades, etc.) para tratar estos temas.

Actualmente, basados en estimados conservadores, solo el 42% de la demanda por
financiamiento total estd siendo satisfecha en los Yungas. Es llamativo el hecho que este
estimado es tan similar al Chapare (43% de necesidad de financiamiento siendo servido).

Financiamiento de Cadenas de Valor. Para tratar exitosamente las necesidades de
financiamiento en los Yungas y el Chapare, se propone un enfoque a la cadena de valor
para que el financiamiento sea aplicado. Este enfoque difiere de las practicas estandar en
que entrelaza la cadena de valor productiva con instrumentos de financiamiento apropiados
para cada parte de la cadena y trabaja a través de toda la cadena desde el productor
principal hasta el cliente final, opuesto a ir tras clientes individuales, uno por uno en una
base hecha a medida. Esto significa que el negocio es definido como un proceso o cadena
de unidades especifica e integrada en vez de un prestatario. Esta orientacion reconoce la
interaccion de los negocios a través de una cadena de valor especifica y la importancia de
éstas relaciones para el crecimiento y competitividad de todas las unidades en secuencia.

La Tabla 1 describe en mayor detalle coémo puede ser aplicado el modelo de financiamiento
a la cadena de valor integrado. Cada unidad en la cadena tiene necesidades de
financiamiento especificas. Al introducir una seleccion de productos y servicios apropiados
a una variedad de actores (algunas veces ademas de un financiamiento ya recibido), el
financiamiento puede servir como un catalizador para las actividades y produccion
aumentadas dentro de la cadena de valor.
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Tabla 1 — Herramientas de Financiamiento para una Cadena de Valor

AN TN TN TN

ONONIONIONONO,

Demanda por
servicios
financieros
por actores
de productos
en la cadena

devalor

Ofertade
servicios
financier os por
instituciones
financieras

Comer- Mayoristas
Proveedo- Producto- Asocaciones ciantes MGe:j;ﬁzzzy Consumido-
res de res o ddl; E?gglesy Compradores, res
Insumo roductores dlares Export., etc.

*Financiamiento de Orden de C(;'npra *L ineas de Crédito

* Financiamiento Pre-expotacion * Créditos Warrant *Leasing Rurd
*|nversion de Capital de Riesgo * Crédito de Mediano/Larco Plazo

Para expandir el uso del financiamiento a la cadena de valor en los Yungas y el
Chapare, hay bastantes puntos importantes que necesitan ser tratados. Las cadenas de
valor especificas necesitan ser identificadas como candidatos principales para el
financiamiento a la cadena de valor.

Para ayudar a catalizar el financiamiento en las cadenas, es importante que la oferta de
productos apropiados sea mejorada y/o desarrollada y productos probados de otros
mercados sean adecuados para Bolivia. El uso de un financiamiento de capital de
trabajo de corto plazo para permitir a los actores de la cadena de valor que capitalicen

actividades y el aumento de calidad y productos es una clara oportunidad.
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I Tabla 2 - Cadenas de Vaor y de Finanzas

< Cadena Financiera >

Productos Financieros: Financiamiento a la Orden de Compra, Crédito
Comercial, Capital de Trabajo de Corto Plazo, Leasing, Créditos Warrant,
Capital de Inversion, Financiamiento Pre-Exportacion, Préstamos a Plazo, etc.

+ & 4 4 UL

Distrib Mercado Mercado Consumo
Productor\ |Tesy ont Local > Local > Local >

Insumos y dades de
Productor Embalaje Unidades Mercado Ve cado o
de Export Mayorista _ _
P Extranjero/ | EXtraniero /| Extranjero
* . *Transporte * Certifica- Y
Agroinsumos * Man€go cion * Digtribucion, *Marketing

de Calidad

*Fertilizantes
*Semillas
*Herramientas
*Equipo *T. A.
*Servicios de
F<tidin

Cluster de Proveedores de Bienes y Servicios

2. Analisis FODA

Se presenta un analisis FODA de FIE para ingresar a mercados rurales de Yungas de La

Paz y Chapare de Cochabamba.

Fortalezas

Flexibilidad y capacidad de adaptacibn a nuevos mercados y oportunidades de

negocios.

Personal bien capacitado

Solidez financiera

Amplia oferta de productos y agencias de atencion

Buena percepcion de la atencion al cliente

Acceso a informacién especializada sobre los corredores econémicos
Acceso a recursos para nuevas inversiones fisicas en agencias rurales

Debilidades
Falta de experiencia y tecnologia crediticia adecuada para atender demanda de

mercados rurales.

No existe Know How sobre operaciones de comercio exterior debido a restricciones

normativas.

40 RURAL COMPETITIVENESS ACTIVITY



Deficiencias y limitaciones en comunicaciones.

Amenazas
Oferta de servicios financieros basado en tasas subvencionadas (PRODEM, BUN,
BDP).
Riesgo de operar remesas de dinero en sectores rurales.
Zonas de inestabilidad politica (zona de cultivos de coca)

Oportunidades
Existencia de mercados desatendidos por el Sistema Financiero. Oportunidad de
ingresar a mercados nuevos con necesidades desatendidas.
Conocimiento de productos especificos y adecuados para atender el sector rural.
Ingreso a nuevos mercados con productos especificos (nicho de mercado).

Puntos criticos
Manejo de la liquidez en oficinas rurales debido a la distancia.
Desplazamiento del personal debido a las distancias.

Capacitacion del personal en andlisis crediticio en financiamiento de ordenes de compra
en empresas rurales

Comunicaciones

Claves para el éxito
Acceso a informacion de mercado (inteligencia de mercado)
Tecnologia crediticia adecuada para financiar necesidades de capital de trabajo en
corredores econémicos.
Calidad en el servicio y atencion al cliente.
Oferta integral de servicios financieros.
Control de costos de entrega de los servicios.

RURAL VALUE CHAIN FINANCING 41



5. Estrategia de mercadeo
Marca

CREDITO PARA CADENAS PRODUCTIVAS
FINANCIAMIENTO DE ORDENES DE COMPRA

Objetivos del mercadeo

Objetivo

Ingreso a mercados nuevos donde existen necesidades de desentendidos a fin de
lograr una mayor y mejor inclusion de la poblacion a servicios financieros
impulsando el desarrollo econémico a fin de generar mejores condiciones de vida

6.

Objetivos de negocios

Métrica de éxito

Colocacion de Créditos POF

Dic. 2007: $ 1.000.000 como stock.
Dic. 2008: $ 2.000.000 como stock

Objetivos de cobertura

Métrica de éxito

Cobertura de mercados

geograficos

Yungas:
Coroico
Caranavi
Palos Blancos
Chapare:
Villa Tunari
Chimore
lvirgarzama

Objetivos de aprendizaje

Métrica de éxito

riesgos y administracion de
cartera en sectores rurales

Adquirir y reforzar Numero de funcionarios
capacidades de  andlisis capacitados
financiero, evaluacion de Eficiencia en la administracion de

operaciones de crédito (tiempo, de
aprobacién y desembolso)
Mora

Estrategia de mercado

FIE S.A. ingresara a atender este nuevo segmento a través de una estrategia genérica de
penetracion de mercado (optimizando el precio y el acceso al servicio al el cliente), bajo un
enfoque de empuje (Push) mediante una fuerza de venta especializada, enfocando los
esfuerzos hacia clientes previamente seleccionados, en base a informacion de mercado
gue nos permita identificar a los actores que controlan la oferta y atraen ordenes de
compra.
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Producto

Financiamiento de Ordenes de Compra. Es un producto destinado a financiar capital de
trabajo a corto plazo. El financiamiento es utilizado para pagar la compra de materia prima,
envases, ¢ productos semi-terminados y/o terminados destinados a la venta, y otros
costos asociados con la produccién y entrega de bienes ya sea a compradores locales o
extranjeros.

Cuando una empresa recibe una orden de compra para su producto, FIE otorga un crédito
para gue la empresa pueda comprar la materia prima necesaria para elaborar un producto,
empaquetarlo y completar una orden solicitada por un consumidor/comprador. Cuando el
consumidor/comprador paga por el pedido, lo hace directamente a FIE, el cual tiene
autorizacion para descontar del monto pagado, el monto del préstamo otorgado, mas
intereses y comisiones.

La operacion es autoliquidable, 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 FIE, se toma el control del flujo de efectivo con lo cual puede controlar
el riesgo asumido.

Como se trata de operaciones de corto plazo, a eslabones finales de las cadenas
productivas, donde el flujo de efectivo por el pago de la transaccion es controlado por FIE,
el riesgo es medido y conocido, lo que permite en muchos casos obviar la necesidad de una
garantia real. Esto hace posible realizar operaciones crediticias en areas rurales a sectores
agroindustriales, lo que no se podia hacer con productos creados para realizar operaciones
crediticias en areas urbanas.

Cuadro resumen del producto

Financiamiento de ordenes de compra es un producto para
financiar capital de operaciones de corto plazo el cual es usado
para pagar compra de materia prima, compra de productos semi
terminados y/o terminados para destinarlos a su venta, para
pagar a productores por productos especificos y otros costos
asociados con la produccién y la entrega de bienes producidos
ya sea a compradores domésticos o extranjeros.

Constituye una transaccién especifica de financiamiento de
Concepto capital de operaciones la cual es altamente dirigida a permitir
que empresas puedan cumplir o llenar ordenes de compra de
clientes

La operacion es autoliquidable, en el sentido que la fuente de
repago es la operacion especifica financiada. El pago de la
transaccion es canalizado a trabes de FIE S.A., por lo tanto se
toma el control del flujo de efectivo.

La operacion se inicia cuando una entidad econdmica recibe una
orden de compra o contrato de venta para su(s) producto(s).
Esta entidad requiere un financiamiento para cumplir con la
orden de compra y solicita los recursos a FIE S.A.

FIE S.A. evallia la operacién, considerando solvencia, seguridad
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Operativa

y experiencia los actores que intervienen en la transaccion
(comprador, vendedor y proveedores).

Una vez aprobada la operacion se constituye el contrato
formalizando las garantias y colaterales establecidas para la
operacion y constituyendo la documentacion requerida para la
triangulacion del contrato de compra/venta, asegurando el pago
de la operacién crediticia

Desembolso y seguimiento

Plazo

El plazo se determina estrictamente en funcion del plazo estipulado en
la orden de compra, siendo el limite el establecido por politica

Se considera como plazos 6ptimos de operacion entre un minimo de 30
dias y un méaximo de 180.

Pago de
cuotas

En funcion del ciclo productivo o giro del negocio que origina la
operacion

Garantias

Cartas de crédito

Cartas de crédito Stand By

Depdsitos a plazo fijo

Hipotecaria de inmueble y/o vehiculos
Prendaria de maquinaria y equipo
Personales y/o corporativos

Canales

Agencia Coroico
Agencia Palos Blancos
Agencia Caranavi
Agencia Chimore
Agencia Ivirgarzama

Tasa de
interés

Comisiones

Fuerza de
ventas

Oficiales PyME
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7. Segmento meta

Geogréfico Corredor econémico de Los Corredor econémico del Chapare,
Yungas, La Paz Cochabamba

UNAS (asociaciones de
Caracteristicas | productores)

del cliente Cooperativas
Empresas

Otras Asociaciones

Sector Agroindustrial
econoémico Agropecuario
Servicios
Cadenas productivas de: Cadenas productivas de:
Cafe Banano
Actividades Cacao Pifa
Banano Palmito
Turismo Flores
(otros en formacién) (otros en formacién)

8. Estrategia de comunicacién
Posicionamiento

Para los productores/exportadores de corredores econdmicos de Los Yungas y Chapare, el
Crédito a la Cadena Productiva (Financiamiento de Ordenes de Compra) es el crédito
destinado a financiar capital de trabajo de corto plazo que considera las necesidades
especificas de unidades econdémicas rurales limitadas en su acceso a financiamiento,
porgue ha sido desarrollado

Tacticas
POP (Brochure y otros)
Marketing Directo
Radio
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