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PRESENTACION

Es particularidad de los comerciantes el endeudarse.
La obligacién de pagar o devolver dinero, se convierte en una
acciénhumana, y es precisamente cuandolasemocionesylas
acciones se mezclan. Por lo tanto, es importante para poder
ayudar, entender la base sobre la cual, los comerciantes se
endeudan. Entender, ademas, el contexto que obliga a un
comerciante a recurrir a capital ajeno es la premisa sobre
la que se concreta esta obra; intentando responder a las
preguntas, si son comerciantes ¢por qué no tienen dinero?
y épara qué necesitan el dinero?

La investigacién realizada, confirma que los
comerciantes necesitan endeudarse para sostener los gastos



familiares y de la actividad comercial, sin que ellos tengan
una forma técnica de diferenciar los mismos. Para justificar
esta deficiencia en el manejo de las deudas, las creencias
o dichos populares justifican las acciones irracionales,
iSi uno no se endeuda no llega a tener nada! jQue sufra
la plata y no la persona! entre otros; éstos y muchos mas
dichos populares han marcado la forma de ingresar y
egresar dinero. Las escusas son varias, entre ella se justifica
una deuda para iniciar un negocio y ser independiente
financieramente para ser un emprendedor, indistintamente
si este emprendimiento fue por necesidad o por obligacion.

En la segunda parte del libro se presenta de manera
resumida la realidad financiera de los comerciantes quienes
en su mayoria son buenos pagadores, de alli que exista
abundante oferta de servicios financieros. Los comerciantes
aprovechan los beneficios de los microcréditos y son
conscientes de los riesgos al momento de solicitar un crédito,
saben que, de no pagar, pueden llegar a tener una muerte
financiera al reportar un historial negativo, que dificultaria
la actividad comercial con los proveedores. Nuevamente los
sentimientos son mas fuertes que la légica y a decir de ellos
“no importa, yo alcanzo a pagarlo como sea” y muchas veces
las obligaciones con el sistema financiero se transfieren a
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compromisos con los proveedores y otros comerciantes
locales, generando sobreendeudamiento. Se confirma
gue las causas son: la mala administracion y la carencia de
inteligencia financiera en el manejo de las deudas, siendo
esto parte del impacto del microcrédito.

En otra parte, se muestra de manera cualitativa
y cuantitativa las condiciones de endeudamiento del
comerciante, donde se puede observar: el limite de gastos,
el conocimiento del presupuesto, si los comerciantes tienen
los papeles en orden para solicitar un crédito, la capacidad
de pago y el acceso a préstamos. También, desde el punto
de vista de las instituciones financieras se presta atencidn
a: la forma del pago del préstamo, las tasas de Interés, la
verificaciéon de ingresos, inversion en el negocio, cuya
perspectiva de datos cuantitativos expresa de manera
numérica los problemas del sobreendeudamiento.

Se evidencia que la educacién financiera es un tema
tratado superficialmente, la medicion del nivel de educacién
financiera es bajo en el segmento de microcrédito.
Desde la éptica de las instituciones se han desarrollado
programas de educacion financiera y el establecimiento de
fabricas de crédito, que incluyen parametros establecidos
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adecuadamente para evitar el riesgo analizado en la obra, sin
embargo, ello ocurre a nivel de la banca formal (entidades
controladas por la Superindencia de Bancos del Ecuador),
en entidades pequeiias que no estan bajo el control de la
Superintendencia de Economia Popular y Solidaria noexiste
la capacidad tecnoldgica y econémica para incorporar dichas
fabricas a sus procesos de control de riesgos.

En la tercera parte se plantea, cdmo inconsciente
mente se ha generado el endeudamiento. Asimismo,
se propone como punto de salida a este problema
(sobreendeudamiento) la Inteligencia financiera basica. Los
pensamientos, emociones, acciones, se tratan en este texto
de manera directa y dando ejemplo de como y por qué se
endeudan los comerciantes. Las experiencias anteriores, la
educacién eincluso ciertos rasgos familiares son transferidos
de padres a hijos, se menciona que son actitudes, creencias
y valores heredados, todas estas vivencias programan y
condicionan nuestro comportamiento verbal, emocional
y actitudinal generando resultados que en su mayoria
nos alejan de la meta y el objetivo de todo comerciante,
vivir econdmicamente independiente, al respecto se
aborda y discute las semejanzas y diferencias ente la
supervivencia, frivolidad y la realidad de vivir con deudas

12



y/o sobre-endeudados. También en esta parte, se exponen
los pensamientos, emociones y acciones que realizan,
comunican y transfieren los pobres y la clase media en
relacién con la clase alta.

Con el fin de ser un documento practico se presenta
varias sugerencias que permiten entender y diferenciar los
conceptos de riqueza, éxito y dinero, proponiendo ejercicios
bajo la frase del dicho al hecho que permiten reflexionar al
lector écudl su meta? y écual es su objetivo?; por ultimo,
de 17 acciones para generar riqueza que requiere pensar
diferente, controlar las emociones y adoptar alternativas
financieras inteligentes.

13
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PROLOGO

Nuestra ciudad de Tulcan, por su ubicacion geografica,
siempre ha atravesado por situaciones dificiles sobre todo
en el campo comercial y econdmico; en este contexto
considero que con la presentacién del libro “El Comerciante
Inteligente” logrado profesionalmente por los autores:
MSc. Luis Carvajal Pérez, MSc. Freddy Quinde Sari y MSc.
Gladys Primavera Urgilés; nuestro medio social y geografico
empieza a contar con una herramienta formidable que tiene
qgue ver con el apoyo y la proyeccién de la actividad que
identifica a nuestra gente.

Todos los momentos de nuestra vida estan ligados
a un entorno financiero; debemos, para cada una de esas
actividades humanas, contar con algun producto o servicio
financiero, que nos permita realizar de manera practica,
sencillay cdmoda nuestras actividades; es por ello, que estoy
convencido que la Unica forma de lograr algo en la vida, es
cuando tenemos la capacidad de recurrir a éste entorno
con claros conocimientos (Educacion Financiera); los cuales,
aplicadosdeunamaneracomprometida, permitiran convertir
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nuestros suefos en realidad. Al adentrarnos en la lectura
de esta singular obra bien definida, como “El Comerciante
Inteligente”, experimentaremos impulsos irresistibles de
llevar a la practica las recomendaciones asi planteadas
por los autores; mds aun, cuando en algin momento de
nuestro camino, fuimos e indirectamente continuamos
siendo participes de ese gran grupo econdmico comercial
en nuestra querida ciudad de Tulcan...

“El Comerciante Inteligente”, de manera sucinta y
explicita, comparte lo que a través de la investigacion de
la realidad financiera de los comerciantes de Tulcan se
determind. En la actividad comercial se desarrollan acciones
humanas, las cuales como tal, requieren de pensamientos
y emociones que generan procesos y resultados; por ende,
la obra se enmarca claramente, de manera particular, en
el entorno del comercio en Tulcdn, grupo mayoritario y de
interés dentro de las principales actividades econdmicas de
nuestra zona; ademas, considerando que especificamente
este grupo de manera individual o grupal familiar, es capaz
de superar todos los obstaculos que se interponen en el
camino, no se detiene ante fracasos y dificultades vy, sin
reparar en las pérdidas sufridas con un espiritu indomable,
jamas se da por vencido.
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En la obra se dan respuestas a preguntas como ¢éPor
gué se endeudan? ¢Para qué se endeudan? ¢Como se
justifica la razén de endeudarse? entre otras; lo relevante no
cabe duda es el rol que toman las Instituciones Financieras
sobre todo, aquellas que estdn enfocadas en el segmento de
Microcrédito, segmento en el cual, segin la determinacion
actual de la Superintendencia de Bancos, se incluyen todos
los individuos que generan ventas anuales, no superiores a los
$100.000 délares; de alli, que en éste segmento, se concentra
la mayor parte del crédito otorgado a los comerciantes; por
ello, el elemento dindmico de esta obra, luego de palpar la
realidad del endeudamiento desde la perspectiva misma del
comerciante y de las Instituciones Financieras, es la explicacion
de los desaciertos en el manejo del dinero al involucrar los
pensamientos con los sentimientos; mas alld, estd la vivencia
personal como testimonio por parte de uno de los autores, al
definirse como exitoso comerciante, lo que alin mas invita a
reflexionar, conforme se avanza en la lectura, para que al final
podamos transmitir conceptos y asimilar experiencias.

Eco. Alex Hidalgo, MSc.
Gerente Banco Guayaquil Sucursal Tulcan
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INTRODUCCION

En esta obra se busca determinar la incidencia de
la educacion financiera en el sobreendeudamiento vy
capacidad de pago de los comerciantes de la ciudad de
Tulcdan. Se realizé inicialmente una investigacidn descriptiva,
para caracterizar el estado del fenémeno estudiado,
interpretar sus causas y rasgos diferenciadores. Se
complementd con un analisis correlacional para evaluar la
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incidencia que tiene la variable independiente <educacién
financiera> con su correspondiente varia dependiente
<sobre endeudamiento>. Ademas, se hizo una revision de
documentos, revistas especializadas sobre requerimientos
técnicos y legales que permitieron sustentar los resultados.

La aplicacion de instrumentos de recoleccidon de
informacidn se realizé en base a la determinacién de una
muestra aplicando la formula de célculo de poblacién
infinita dada la carencia de informacidon especifica de
los comerciantes de acuerdo al segmento de mercado
investigado. Fue necesario analizar informacidn de entidades
como: la Superintendencia de Bancos, Superintendencia de
Economia Popular y Solidaria, Red Financiera Rural, Banco
Central del Ecuador, entre los mas importantes.

Elsobreendeudamientoesun problemaque haexistido
a lo largo de la historia, no Unicamente a nivel nacional sino
también a nivel mundial. Segun informe sabatino del 26
de mayo del 2012 “el Presidente Rafael Correa presentd un
estudio en el que se muestra que el 40% de las personas
en el pais estaban sobre endeudadas” (Salazar, 2012, parr.
1). Es mas que el simple hecho de incumplir los pagos de
una deuda. Un cliente puede incumplir los pagos pactados
en el contrato de préstamo de manera voluntaria o porque
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el plan de pagos que se le establecié no estd acorde a su
actividad econdmica y al flujo que ésta genera, por lo que
muestra retrasos en el pago de sus cuotas, lo cual tampoco
necesariamente sera un problema de sobreendeudamiento.
(Ventura, 2011, parr. 7).

Lascausasparaqueseproduzcaelsobreendeudamiento
de los clientes, de acuerdo a investigaciéon exploratoria
son: la facilidad de acceso, sobreoferta de microcréditos,
excesiva competencia entre Instituciones Financieras
locales (IFls) por atraer al cliente, incluso con practicas
desleales, seduciéndolos con ofertas que les motivan a
endeudarse mas alla de lo que pueden pagar, provocando
un desequilibrio en la economia del hogar. Al mismo tiempo
este sobreendeudamiento podria ocasionar la pérdida
de los bienes del hogar (por embargo, por presién de los
acreedores para recuperar su dinero, demandas judiciales
por incumplimiento) e incluso desintegracidon familiar, ya
gue el deudor huye a otras ciudades para evadir el pago de
la deuda.

Existe desconocimiento de conceptos bdsicos sobre

educacidén financiera por parte de los comerciantes, que al
disponer de variedad y facilidad de acceso al microcrédito
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no visualizan el impacto negativo en su economia, pues no
planifican adecuadamente el destino de los recursos, ni la
forma de pago, asumiendo altos riesgos por invertir en algo
gue no esta debidamente analizado.

Las consecuencias del sobreendeudamiento familiar
repercuten inicialmente en la propia familia que queda
expuesta al embargo de su patrimonio. Si el problema
se vuelve masivo, las deudas insatisfechas golpean alas
instituciones financieras que a su vez son deudoras del
publico depositante. En una economia sin moneda propia,
un sobreendeudamiento generalizado se transforma en
dinamita pura (Larredtegui, 2012, parr. 3).

Los comerciantes al referirse al término educacién
financiera lo relacionan con conocimientos técnicos
especializados de finanzas, sin embargo, la tematica aqui
tratada tiene que ver con la capacidad de tomar decisiones
controlando las emociones, es decir, endeudarse no es
malo, pero si es necesario que el comerciante desarrolle el
habito de hacerlo para adquirir bienes que sean realmente
necesarios e incrementen el beneficio en la actividad
productiva.

En la investigacidn se diagnosticd que los comerciantes

22



han recibido multiples capacitaciones en ventas, servicio
al cliente, contabilidad basica, entre otras, que les ha
permitido mejorar sus habilidades administrativas y de
negociacién, sin embargo, al momento de decidir asumir
deudas lo hacen guiados por las emociones. Existen otros
casos donde mantienen un elevado nivel de endeudamiento
tanto para el negocio como para el hogar solo por aparentar
una imagen de solvencia ante la gente, pero en realidad
la mayoria desconoce cdmo determinar su capacidad de
pago y planificar de largo plazo flujos de caja que les genere
liquidez y solvencia.

Los resultados de las encuestas se contraponen al
supuesto de estudio que dice “existe sobreendeudamiento
en los comerciantes de la ciudad de Tulcan”, ya que al
responder niegan estar con sobreendeudamiento, sin
embargo, la experiencia desde la gestion bancaria y la
informaciéon de la Superintendencia de Bancos muestran
altos niveles de morosidad en el segmento de microcrédito.
Los gerentes investigados en su mayoria afirman que existe
una excesiva oferta de crédito, metas institucionales de
colocacién exigentes, excesiva competencia en el sector
financiero, débiles pardmetros de control de politicas de
evaluacion crediticia del cliente, que inciden directamente
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en el endeudamiento de la gente.

Lo ideal es que el comerciante sepa determinar la
necesidad de crédito y estimar correctamente su capacidad
de pago, que le ayude a mejorar la gestion financiera. A la
vez se requiere la participacidn responsable de las entidades
financieras en el proceso de evaluacién de crédito,
cumpliendo la funcién de asesores del cliente y no solo de
proveedores de fondos, propiciando un entorno saludable
gue brinde ganancias a todos los involucrados.

Si un comerciante conoce los riesgos del negocio
y efectos del sobreendeudamiento actuara de manera
prudente, con una cultura del ahorro, priorizando sus
adquisiciones en base a lo importante y no urgente,
impulsando una solvencia financiera en el largo plazo que le
ayudara al crecimiento de su negocio.

Se busca generar una cultura de educacion financiera,
donde cada persona aproveche los recursos disponibles para
generar ingresos, evite el despilfarro, organice sus pagos
periddicos, presupueste sus ingresos y egresos de manera
adecuada, ya que si su negocio se encuentra fortalecido
evitaran ese circulo nocivo de endeudamiento innecesario
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que le puede conducir incluso a la quiebra, desintegracion
familiar y a la migracion como medio de escapar a la presién
por la incapacidad de pago.
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PARTE |
Las excusas para el
endeudamiento

Independencia financiera

La educacién financiera, es una herramienta que
permite establecer mejores alternativas financieras, para la
toma de decisiones eficaces sobre el usoy manejo del dinero,
permitiendo aprovechar la oportunidad de llevar a cabo un
emprendimiento o negocio que beneficie a los individuos en
su nucleo familiar o micro empresarial, contribuyendo a su
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estabilidad econdmica y mejor condicién de vida.

Seguramente este tema conlleva a un sin numero
de ideas fundamentales escritas por diversos autores,
considerando como caracteristica esencial, que gracias a la
educacién financiera los individuos podran administrar su
dinero desde una cuenta de ahorros hasta la administraciéon
de un emprendimiento, negocio o empresa, en este sentido
la perspectiva del modelo Libro Maestro de Educacién
Financiera - Un Sistema para vivir mejor (2008), de la Red
Financiera BAC-CREDOMATIC establece que “La Educacion
financiera es el proceso educativo por el cual las personas
toman conciencia de la importancia de desarrollar
conocimientos, actitudes, destrezas, valores, habitos vy
costumbres en el manejo de la economia personal y familiar”
(p. 35), considerando estos aspectos se concuerda con el
autor en la necesidad de enfrentar y superar los diferentes
problemas econdmicos del dia a dia, haciendo posible que
las personas busquen herramientas y mecanismos para
mantener un correcto manejo de los recursos econémicos,
gue contribuyan a generar un desarrollo individual y
colectivo de la poblacién.

Lusardi (2014) hace referencia a que:
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En el siglo XXI, la educacion financiera es
esencial, basica y necesaria como aprender a
leer y escribir, ademds debe desarrollarse desde
edades tempranas, pero también en los lugares
de trabajo y en aquellos espacios a los que la
gente va a aprender cosas nuevas mediante
emprendimientos (parr. 3).

Por lo tanto, las personas deben tener conocimientos
sobre educacion financiera para que puedan manejar
correctamente sus recursos econdmicos, evitando caer en
el sobreendeudamiento y escasez, potenciando su mayor
atencién en adoptar herramientas para cumplir con los
objetivos y metas planteadas, logrando mejorar su calidad
de vida.

De esta manera, la educacion financiera en el siglo XXI,
es la base donde se puede disefar el futuro, apoyados en
los avances tecnolégicos, la aparicidn de nuevas formas de
hacer negocios y el crecimiento acelerado del crédito, hacen
gue el sistema financiero nacional desarrolle programas de
educacidn financiera, enfocados en la planificacidn, ahorros
basicos, deudas, seguros o pensiones, con la finalidad de
tomar decisiones financieras informadas y apropiadas.
Ademas, la linea fundamental del programa de educacién
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financiera debe incluir temas como: la importancia del
ahorro nacional y familiar; servicios financieros; crédito y
riesgos del inversionista del mercado de valores con el fin
de proteger o garantizar los recursos econdmicos, por lo
cual es necesario estar preparados para ahorrar y conocer
el uso del dinero maévil y su utilidad.

Habrdquienpiensequeunapersonaconindependencia
financiera es aquella que tiene mucho dinero, sin embargo
esto no es real; por esta razdn, es necesario recurrir al
concepto de educacion financiera, que de acuerdo con
Kiyosaki (2013) “es un aprendizaje sistematico de la persona
sobre la gestidn financiera, inversiones y oportunidades de
hacer dinero paralograr la libertad financiera” (parr. 1), dado
gue aporta de manera eficiente en la formacién y manejo
de las finanzas, presupuestando los gastos y protegiendo
el patrimonio de la familia o la empresa. Por tanto, los
individuos deben estar informados de lo que sucede en el
entorno empresarial, porque la educacion financiera facilita
una planificaciéon y organizacion de la informacién para
desarrollar estrategias de emprendimiento, con seguridad,
creatividad y eficiencia.

Ademads, corresponde a un principio fundamental que
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debe tener un individuo con sabiduria financiera, tal como
Andaluz (2014), en su libro titulado Educacién Financiera,
manifiesta “Una persona con independencia financiera
puede haber vivido toda su vida con ésta caracteristica y
llegar a su vejez como la persona mas pobre e indefensa
financieramente” (pag. 6), por ejemplo, una persona que
subsiste de la agricultura sera independiente mientras él
cultive sus productos, pero el dia que no pueda realizar su
actividad agricola, su independencia financiera se termina.

Tiene libertad financiera quien no tiene
responsabilidades con todo su dinero, que tiene mas dinero
del que necesita para sus responsabilidades - tiene ingreso
discrecional. Puede usarlo segun su propio juicio, cumple
con sus obligaciones y le sobra dinero. “Se necesitan tres
cosas muy importantes para lograr la libertad financiera:
primero tiene que proponérselo, segundo estar dispuesto
a compartir sus logros con otros que lo necesitan, y lo mas
importante es estar bien educado en lo que se ha propuesto
hacer”. (pag. 7)

Por lo general, |la libertad financiera se basa en obtener

resultados eficientes, caso contrario no puede tener libertad
financiera, por ejemplo: alguien que no sabe manejar el
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capital, se expone a graves riesgos por su desconocimiento,
culpando a otros sin asumir sus responsabilidades.

La libertad financiera no tiene que ver con el nivel de
educacién formal que tenga una persona, sea profesional o
no, se basa en: los habitos en la sensibilidad, la organizacién
yla manera adecuada, hasta cierto punto austera de manejar
el dinero con el fin de hacerlo producir, para que éste trabaje
por la persona y no sea la persona que trabaje para obtener
dinero y destinarlo al pago de deudas innecesarias. “Vivir
sin preocuparse por las deudas o por el dinero que hace
falta”. (Corporacién Financiera Nacional, 2016, s/p)

Emprendimiento

Hoy en dia, el emprendimiento tiene gran importancia
en las personas, debido a la constante necesidad de lograr
independencia y estabilidad econdmica.

En palabras de Klinger (citado por Universidad EAN,
2013): Emprendimiento es “aquella actitud y aptitud de la
persona que le permite emprender nuevos retos, nuevos
proyectos; es lo que permite avanzar un paso mas, ir mas
alld de donde ha llegado” (pag. 4). En gran medida, también
depende de la cultura empresarial que posee la sociedad
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para crear nuevos conceptos de negocio, ideas innovadoras
gue impacten al mercado. Toda idea de negocio requiere de
una proyeccion en el tiempo, hacia el futuro, garantizando
su vialidad, estabilidad econdmica y financiera.

Ahora bien, para que exista un dominio adecuado de
finanzas, las personas deben desarrollar habilidades como:
liderazgo, persistencia, compromiso, comunicacién, toma
de decisiones, trabajo en equipo, que les permita empezar
nuevos retos y alcanzar mayores logros, con ideas renovadas,
susceptibles al cambio y mejoramiento continuo, sin dejar
de lado ese espiritu emprendedor que impulse y fortalezca
las competencias necesarias para mantener una estabilidad
econdmica idénea.

Sin embargo, teniendo en cuenta que vivimos la
era de la informacidon y que es preciso conocer sobre
emprendimientos, evidenciamos que “los empresarios no
tienenlas carencias observadasenelconjuntodelapoblacidon
en general: de hecho, un empresario tiene que luchar con
los diferentes aspectos financieros desde el momento en
gue decide crear su empresa”. (Dominguez, 2010, pag. 1).
Por lo tanto, la educacién financiera y el emprendimiento
no solo tienen que ver con un concepto, sino una aplicacién
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y disciplina diaria, una manera de pensar y actuar, que
integre sistemas de informacién, como base para que los
emprendedores mejoren su comprension de los productos
financieros, riesgos que debe tomar y confianza en si mismo
para la toma de decisiones, manteniendo una posicion de
empresa o producto dentro de un mercado y su entorno de
oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas.

Los emprendedores tienen que estar motivados
constantemente, para conseguir el éxito empresarial. Segun
Diaz (2013), un emprendedor debe tener claro un propdsito,
es decir, iniciar sus negocios con objetivos alcanzables,
tener buena gestidén en las finanzas; es importante ser
eficientes en el manejo del dinero y de las finanzas, tanto
a nivel personal, del negocio o emprendimiento. Otro
factor a considerar son las habilidades sociales, ya que los
empresarios deben estar en constante relacién con el medio
y otros empresarios, ademas la autodisciplina es base del
éxito en todo lo que se quiera emprender. Sin disciplina es
imposible alcanzar grandes objetivos, aunque se cuente con
gran talento y buenas ideas. Igualmente, adaptarse a los
cambios es esencial para todo empresario, debido a que
el mundo es cada vez mds dindmico y requiere individuos
preparados para el cambio, adaptables a las tendencias
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del mercado, con confianza en si mismo, pues debe tomar
decisiones y asumir riesgos, haciendo que tales decisiones
impacten positivamente en su negocio.

Con la educacion financiera, los emprendedores
podran tomar decisiones estratégicas de corto, mediano
y largo plazo, basadas en informacion confiable vy
precisa, minimizando el riesgo e incertidumbre. Es
importante promover un crecimiento econémico, donde
el emprendimiento y la educacién financiera vayan de la
mano, para dirigir a las personas en el cumplimento de
sus actividades, de tal forma que desarrollen iniciativas
propias, analicen riesgos financieros y oportunidades de un
proyecto o negocio, que les permita mantenerse siempre
competitivos en el mercado.

El desarrollo de competencias técnicas que ayuden
a combatir la vulnerabilidad existente en el mercado a
la hora de obtener recursos econdmicos, hace que las
personas se esfuercen por lograr experticia, ejerciendo una
responsabilidad financiera y emprendedora, estimulando
su creatividad e inquietud por generar ideas novedosas,
gue permitan dar solucion a los problemas, involucrando
herramientas que faciliten los procesos y permitan satisfacer
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las necesidades insatisfechas.

Muchas personas quieren emprender su negocio, pero
llegan a un punto muerto; ese punto, sin lugar a duda es
el precio de montar un negocio, normalmente este tipo de
personas asumen la creencia popular de montar un negocio
costoso, nada mas lejos de la realidad, montar un negocio
no es necesariamente costoso y se tiene que quedar con
este costo: ideas sin capital el dinero llega, capital sin ideas
chao dinero.

Si se tiene una buena idea y ganas de trabajar, podrd
montar su propio negocio; para calcular cual es un negocio
perfecto, se tiene que hacer 3 preguntas: la primera sin lugar
a duda es équé me gusta hacer? si hay la diferencia entre
las personas por cuenta ajena y por cuenta propia es esa
aversion al lunes, ese tipo de personas viven su dia, dos dias
ala semanay cinco dias son esclavos; se debe encontrar una
actividad que permite vivir los siete dias de la semana, ver
los lunes con pasidn, pero no con preocupacién. La segunda
es équé hago mejor que los demas? Todos tenemos talentos
ocultos, todos hacemos mejores cosas que los otros; debe
enfocar el negocio en funcién de sus habilidades. Y la
tercera équé necesidades hay por satisfacer? Cémo puedo
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solucionar problemas, debe tener en cuenta que el dinero
es una forma de agradecerse a si mismo y si es capaz de
solucionar problemas del entorno, se pagaran con dinero
y se agradecerdn los servicios con dinero. Respondiendo
tranquilamente estas tres preguntas se encontrara el
negocio perfecto.

Ademas, se debe tener en cuenta que los
emprendimientos nacen muchas veces de ideas locas, por
tanto estas ideas no hay que desecharlas, por el contrario
hay que motivar a los comerciantes constantemente y darles
toda la atencién, para generar una idea original que les
diferencie de la competencia y puedan captar compradores
que lo prefieran sobre la competencia, es necesario entonces
poner atencion a los cambios tecnoldgicos, econdmicos,
socioculturales, ambientales, a los que pueden priorizar
para alcanzar el éxito, creando una propuesta de valor que
solucione problemas de los clientes.

Es necesario, antes de iniciar las operaciones de
produccidn, establecer los costos y gastos (variables y fijos),
conocer entradas y salidas de efectivo, analizar cuanto
dinero requerird y cuando lo necesitara para ejecutar las
actividades, usando indicadores financieros basicos para
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evaluar si serd rentable o no su inversidn, enseguida de ello
deberd iniciar la busqueda de opciones de financiamiento y
condiciones de pago adecuadas en funcién de su capacidad
econdmica.

El emprendedor puede encontrar multiples
alternativas de financiamiento:

Aportes personales.

e Socios particulares.

Préstamos bancarios.

Créditos de proveedores.

En la actualidad las facilidades de conectividad
mediante Tecnologias de la Informacién y la Comunicacidn
(TIC), permiten a las personas desarrollar emprendimientos
sin limites geograficos, logrando conectarse en red con
muchos actores productivos y fuentes de financiamiento;
por ejemplo, un emprendedor desde cualquier parte
del mundo mediante sistemas como el crowdfunding
(financiaciéon masiva) puede captar recursos para ejecutar
su idea de negocio.
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En ciertos casos, para asegurar la captacion de fondos,
sera necesario desarrollar herramientas como el Modelo de
Negocios considerando varios aspectos clave: el propdsito
de la actividad empresarial, infraestructura, estructura
organizacional, procesos, politicas, bienes y servicios que
ofrece (propuesta de valor), estrategias comerciales, relacion
con los clientes, estructura de financiamiento, fuentes de
ingresos, entre otros.

39



40



PARTE I
La realidad

Los microcréditos

Las finanzas personales tienen que ver con el manejoy
distribucién de los recursos, bienes o dinero de una persona
y la repercusién de su manejo en el entorno; muestra la
realidad econdmica personal y la influencia que el buen uso
del dinero genera en su calidad de vida y de su hogar.
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El tema de inteligencia financiera, es muy importante
para comprender el fendmeno social actual local vy
nacional, desde el enfoque positivo en favor de reducir la
pobreza y mejorar la realidad econdmica de las personas
de mayor vulnerabilidad, con dificultad de acceso a la
banca tradicional, hasta las repercusiones derivadas de
la incorrecta administracion de esos recursos, como:
sobrendeudamiento, quiebra de negocios, desintegracion
familiar, presion psicoldgica, persecucion por parte de los
acreedores e incluso sicariato, como medida de presién de
los chulqueros para recuperar el dinero prestado.

En tal sentido, es necesario plantear alternativas
que contribuyan al uso eficiente de los recursos aun si
necesitaran financiamiento; esto se lo puede lograr a través
de la educacion financiera, tal como lo manifiesta Vargas
(2011),

La educacion financiera es uno de los métodos
que se utiliza para informar e instruir a los
usuarios, a través de ella se les procura fomentar
un mayor involucramiento y conciencia respecto
de sus operaciones financieras, esperando incidir
en que su toma de decisiones tenga mejores
resultados. (pag. 25)
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Enla Universidad Central del Ecuador segun un estudio
realizado Espinosa (2012), se establece que en los ultimos
afios el microcrédito se ha utilizado como una herramienta
para el mejoramiento econdmico y social, siempre y cuando
sea bien administrado.

En este estudio, se establece que el Banco Solidario
en los afos 90 fue el primer banco especializado
en microcrédito, que generd un proceso, avance y
consolidacion rapida en la prestacion de servicios a sectores
socioecondmicos tradicionalmente desabastecidos por
el sistema financiero, proyectandose a obtener una doble
rentabilidad, financiera y social, enfocado a reducir la
pobreza, sin embargo tal fin enfocado a las micro finanzas
en la actualidad no se cumple.

La clave del éxito para los microcréditos se sustenta
en la adecuada evaluacién de la capacidad y voluntad de
pago de los clientes, que aseguren un alto nivel de repago,
en consecuencia, un bajo nivel de morosidad. Desde luego
segun el estudio, dichos segmentos en algunos mercados
se encuentran saturados y los deudores han obtenido
multiples créditos que exceden su capacidad para pagar
las obligaciones. Entre los posibles factores de excesivo
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endeudamiento en los mercados de micro finanzas se
identifica que:

Las fuentes informales de financiacién, al

igual que los prestamistas al consumo, se

hayan extendido, que no existan bureaus de
informacion crediticia o no estén funcionando
bien y que algunas instituciones de micro
finanzas (IMFs) persigan un crecimiento agresivo
o no adecuen sus productos a la demanda real.
(Krauss, 2011 pag. 3)

El nivel de formacidon o conocimientos técnicos de
los comerciantes influye al momento de analizar un crédito
pues desconocen como determinar su capacidad de pago
y en muchos casos confunden sus ingresos pensando que
la venta ya es rentabilidad, y toman decisiones en base
de aquello, con una visién muy a la ligera que les lleva a
sobre endeudarse, seducidos ademas por las ofertas de
crédito de facil acceso por parte de proveedores regulados
e informales.

El microcrédito y sus beneficios

Grameen Bank de Bangladesh fue el punto de partida
de las micro finanzas, e inicid sus actividades en 1983,
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gracias al impulso del académico, Muhammad Yunus. El
microcrédito a nivel mundial nace como una oportunidad
para generar acceso a personas pobres que no podian
obtener un crédito en la banca tradicional, debido a sus
limitaciones para garantizar el reembolso, que sin embargo
necesitaban desarrollar actividades productivas como
sustento econémico familiar ante la carencia de fuentes de
trabajo. (Grameen Bank, 2017)

Banco para la Asistencia Comunitaria, una entidad
financiera que trabaja en la provincia del Carchi desde el
afo 2000, plantea como misién:

Aliviar la pobreza a través de soluciones
duraderas que ayuden a las personas a
incrementar su patrimonio, crear empleo y
mejorar su calidad de vida” cuyo propdsito
es “Proveer acceso a servicios financieros
socialmente responsables que permita a
comunidades e individuos de bajos recursos
invertir en su futuro. (FINCA®, 2017, parr. 1)

Todos los programas de microcrédito buscan eliminar
la dependencia de prestamistas o chulqueros, fortalecer
la solidaridad entre sus miembros, desarrollar actividades
grupales que incentiven el espiritu empresarial.
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El microcrédito se ha orientado mayoritariamente a
la mujer, que tiene alta responsabilidad de pago, vocacion
de cuidado y proteccién a los hijos, asi como la capacidad
de aprovechar los recursos para satisfacer las necesidades
basicas del hogar. Su insercion en actividades productivas
permite a la mujer aumentar su autoestima, desarrollo
personal e independencia econdmica de su esposo,
reduciendo el problema social del machismo.

Dado que el microcrédito se dirige a personas de
escasos recursos econdmicos, el principio fundamental sobre
el que se asienta toda metodologia de microcrédito, es ante
todo la buena fe, es decir la confianza que el prestamista
deposita en el prestatario al momento de otorgar un crédito
y acuerdan la forma y el tiempo en que pagara.

Como resultado de la observacion y experiencia del
equipo investigador, se determinan las siguientes ventajas
del microcrédito:

e Agilidad en tramites,

e Facilidad de acceso,
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No se exigen informes financieros del negocio,

Se realizan renovaciones sucesivas en base al pago
adecuado,

Productividad de lagente porlainversidon adecuada
del crédito,

Mejora los indicadores de pobreza, pues puede
generarfuentesdetrabajoyforjar progresivamente
un hogar digno para su familia.

Ademas, el uso adecuado de microcréditos

proporciona a los usuarios los siguientes beneficios:

El pago oportuno del crédito genera confianza del
prestamista para volverle a prestar.

Genera riqueza familiar, pues al lograr el
crecimiento en los negocios, la familia que ayuda
en el mismo también puede lograr las metas
planificadas.

Las personas desarrollan una conciencia en el
gasto eficiente y responsable de los recursos, por
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ende, una influencia de la educacién financiera en
la planeacién de los presupuestos.

e Susmiembrosdesarrollanlacapacidad deliderazgo
ya que participan activamente al organizar, dirigir
e impulsar el crecimiento de grupos.

e Trabajo en equipo y solidaridad, pues los
integrantes de los grupos de crédito conviven
cotidianamente en favor de todos mediante la
confianza y responsabilidad.

El Gerente de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Padre
Vicente Ponce, opina que las mujeres que accedieron a
crédito han logrado generar actividades productivas y plazas
de trabajo para otras personas, esto a su vez les permitié
adquirir una casa propia y mejorar su nivel de vida en
general. La labor de la cooperativa, es orientar a las mujeres
a que utilicen adecuadamente el crédito y no lo destinen a
consumo sino a inversion en actividades productivas. (Tatés,
L., comunicacién personal, 10/diciembre/2013)

Manuel Moposita, oriundo de la ciudad de Ambato,
con domicilio en Tulcdn, se dedica a la panaderia e indica
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gue hace mas de 10 afios recibié un microcrédito que
le permitié comprar un pequefio horno para iniciar su
actividad de panaderia, con el transcurso del tiempo y el
pago oportuno adquirid nuevos equipos que le permitieron
generar una actividad muy productiva, adquirid su casa y lo
mas importante, pudo educar a sus hijos, indica. (Moposita,
M., comunicacidn personal, 21/diciembre/2013)

Orlando Caujadelaciudad de Guanao,luegodeobtener
un micro crédito en la ciudad de Tulcan para fortalecer su
emprendimiento ubicado en el Centro Comercial Popular
ademas de ampliar su negocio, pudo construir su vivienda y
adquirir unvehiculo, explica que no fue facil, pues en uninicio
antes de obtener el apoyo crediticio no tenia orientacion
de cdmo realizarlo, si estaba en condiciones de hacerlo o
si iba a poder cancelar en el tiempo estipulado; siguid su
intuicidn y decidié correr el riesgo sin ningun sustento, pero
como él dice puedo cumplir y continda obteniendo micro
créditos ahora ya con experiencia. (Cauja, O., comunicacion
personal, 12/septiembre/2013)

De acuerdo a encuestas aplicadas a comerciantes,

la figura 1 muestra la tendencia en el uso del crédito para
obtener bienes o servicios acordes a la actividad comercial,
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con la finalidad de generar ingresos a su negocio.

Figura 1: En qué invierten el crédito los comerciantes

Cubrir gastos

familiares
ago de 5%
otras deudas
11%

Mejoramie

Muebles

2% Compra
maquinaria
8%

Fuente: Investigaciéon de campo
Elaborado: Docentes Investigadores

Como se puede precisar, los recursos se orientan
de manera prioritaria a la compra de materia prima y
mejoramiento de instalaciones, lo que favorece su actividad
econdmica; sin embargo, en tercer lugar, destinan el crédito
al pago de otras deudas, sustentando la idea que la gente se
endeuda en otras Instituciones Financieras (IFls) para pagar
deudas anteriormente contraidas; esto se convierte en un
circulo nocivo del cual dificilmente logran salir.

50



Enlaexperienciadiariadedirigirgruposde microcrédito
se identific6 mediante el burdé que un gran porcentaje de
personas evaluadas para renovacién de crédito tenian saldos
en al menos 4 IFls, es decir se trataba de una practica normal
del cliente que aceptdé las ofertas de acceso a crédito que
en el corto plazo aparentemente le facilitaban el desarrollo
de su actividad productiva, sin determinar el costo real de
los mismos, pues en cada crédito debian pagar a parte de
los intereses, seguro de desgravamen, seguros meédicos,
encajes, garantias solidarias en caso de morosidad de algun
integrante, encareciendo légicamente su financiamiento.

En otros casos los clientes que deseaban evitar
mantener crédito con varias instituciones se veian
incentivados a trabajar con una IFl que le concedia un monto
mayor, de modo que se facilitaba el pago de pequefiios
préstamos que mantenia con otros prestatarios, asi mismo
no evaluaban el costo ya asumido al obtener inicialmente
cada crédito, pues los componentes del mismo no se
reembolsaban, en consecuencia fueron valores que los
clientes pagaron encareciendo el costo del dinero prestado
y pagado para consolidarlo mediante una sola deuda mas
grande.
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La filosofia de los microcréditos basada en el acceso
a personas de escasos recursos econdémicos que mejoraron
sus ingresos y capacidad de pago, fue aprovechado por
instituciones comerciales que en principio no aceptaron
a esos clientes como sujetos de crédito, pero que luego
de la experiencia de bancarizacién que atravesaron en la
entidad de micro finanzas, obteniendo un record crediticio
fundamentado en el pago oportuno, es decir el caracter, tal
como se lo evalula en las entidades financieras, les permitié
calificar positivamente para montos y plazos mayores de
crédito.

Grado de conocimientos financieros de los
comerciantes de la ciudad de Tulcan

De acuerdo a la investigacién los comerciantes de la
ciudad de Tulcan tienen una cultura de ahorro y manejo
adecuado de gastos, el 62% procura no gastar mas de lo
estimado. El 78%, llevan un control de las fechas de pago
de sus deudas o gastos y documentacién organizada. El 50%
planifican con su pareja el futuro econdmico del hogar y
negocio. El 52% tienen un fondo de ahorros para solventar
futuras necesidades. Un comportamiento particular en los
comerciantes es que cuando reciben dinero extra por alguin
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negocio el 71% de ellos orientan su decision al pago de
deudas y la diferencia al ahorro.

Se investigd acerca de si endeudarse es bueno o no,
obteniendo como resultado que casi la mitad de consultados
contestan la opcidon b) A veces es necesario para cubrir
emergencias; en segundo lugar la opciéon a) Malo, si
sobrepasa su capacidad de pago; siendo técnicamente estas
dos opciones las menos adecuadas, pues lo aconsejable
es la opcién c) Aceptable, si los ingresos generados son
mayores al interés, ésta es la respuesta que menor seleccién
tuvo, lo que refleja el desconocimiento de la gente, ya
gue un crédito no se puede considerar malo siempre que
lo aproveche generando ingresos superiores al pago de
interés. Por ello lo importante de generar capacidades de
analisis en los comerciantes que les permita comprender y
desde luego evaluar qué tan rentable puede resultar invertir
en un negocio si el dinero es obtenido mediante crédito,
aparentemente no seria rentable, sin embargo, en analisis
puede dar como resultado que los ingresos generados sean
mayores a los gastos implicitos dejando saldos a favor, y por
ende una inversion factible.

Al revisar los aspectos para obtener un crédito, se
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encontré que en primer lugar valoran la tasa de interés, en
segundo lugar, el monto de préstamo y por ultimo el costo
total anual. Lo adecuado seria considerar como primera
alternativa el costo total anual, debido a que al decidir en
funcion de interés no estan en capacidad de determinar la
tasa efectiva que es mayor a la tasa nominal contemplada
en los contratos y es la que negocia el cliente; no se analizan
otros factores involucrados en la obtenciéon de un crédito
como: la asistencia a reuniones, el tiempo de afiliado,
verificaciones, legalizaciones, seguro de desgravamen,
depésito de garantias, hipotecas e incluso notificaciones de
cobranza, que en conjunto generan costos adicionales que
no forman parte de la tasa de interés. Mds aun si se considera
que en algunos casos deben asumir garantias de terceros
gue no cancelaron el crédito elevando el costo total, es decir
los comerciantes no analizan en su conjunto una alternativa
de crédito y solo se rigen por la tasa de interés nominal.

Es importante sefialar que los comerciantes al ser
abordados con la encuesta, en las preguntas con las que
se intenta medir si tienen un control adecuado de gastos,
capacidad de ahorro, control sobre su negocio y los
documentos de registro, asi como el nivel de endeudamiento
manejable, proporcionaron respuestas que al cuantificarlas
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muestran una situacion aparentemente favorable, es decir,
no presentan problemas de sobreendeudamiento, tienen el
conocimiento y las habilidades suficientes para un manejo
adecuado de deuda y del negocio.

Las afirmaciones anteriores, se contraponen con la
informacidn proporcionada por los gerentes en la entrevista
realizada respecto a la deficiencia de conocimientos
financieros de los comerciantes. Es asi que aproximadamente
el 70% de los gerentes investigados indican que los
comerciantes de la ciudad de Tulcdn tiene problemas de
sobreendeudamiento, al evaluar la calidad de informacion y
por la experiencia del equipo investigador en micro finanzas
lleva a aceptar las respuestas de los gerentes, sustentadas
en datos estadisticos de morosidad, burd de crédito e
indicadores de la Superintendencia de Bancos del Ecuador,
gue muestran resultados evidentes de sobreendeudamiento
en el sector comercial de la ciudad de Tulcan.

Para medir la condicidn financiera de los clientes que
sean sujetos de crédito, las instituciones financieras utilizan
como herramienta el andlisis de ingresos y gastos de los
negocios, la capacidad administrativa, asi como la habilidad
para determinar su capacidad de pago, sin embargo, los
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usuarios (asesores de crédito, supervisores) sobrevaloran
informacion de flujos de efectivo y permiten de alguna
manera que ello ocurra, con el propdsito de cumplir las metas
exigentes de colocacion. Este fendmeno se presenta en las
entidades financieras controladas por la Superintendencia
de Economia Popular y Solidaria que no pueden acceder a
sistemas de control de riesgos por el elevado costo.

Esta contradiccién aparente entre lo que indican los
gerentes versus lo sefialado por los comerciantes se presenta
por la renuencia de los ultimos a proporcionar informacién,
porque relacionan que sus resultados serdn cruzados con
entes de control, por tanto, distorsionan de cierta manera
la realidad para no incurrir en el pago de impuestos (falta de
cultura tributaria), al mismo tiempo que intentan mostrar
una imagen solvente ante entidades financieras como base
para obtener posibles créditos.

Para entender este fendmeno de por qué las personas
intentan responder por conveniencia, se consulté al
Sociélogo Ramiro Almeida, Presidente de la Casa de la
Cultura Benjamin Carrién Nucleo del Carchi, que manifiesta
“Este comportamiento se basa en elementos subliminales, la
apariencia, no el ser, sino el querer ser. A veces se vive como
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ser quiere ser y no como se es”. (Almeida, R., comunicacidn
personal, 3 de agosto de 2014)

En la actualidad las tecnologias de la informacién y
de las redes sociales generan una tendencia que marca el
comportamiento de las personas por aparentar solvencia
(que no existe), una felicidad idealizada en cosas materiales
como ejemplo: unauto Ultimo modelo, celulares sofisticados,
ropa de marca; influenciada por modelos econdmicos que
promueven el consumismo. El marketing es otro factor
qgue marca el comportamiento humano, porque incentiva
el consumismo generando en las personas la idea de que
deben estar con la ultima tecnologia o moda. Las tarjetas
de crédito, inciden negativamente y provocan altos niveles
de deuda en donde los usuarios tratan de cubrir sus deudas
con otra para obtener bienes o servicios que van mas alla de
las necesidades perentorias que no tenian planificadas.

Manejar las finanzas no es facil sobre todo en una
sociedad de consumo, ante ello es necesario fomentar en
las personas raices culturales que le hagan sentir seres
auténticos con deseos de vivir lo que constituye el ser,
complacidos con lo que tiene, reconociendo la dimensién
de la vida del ser humano en equilibrio con la naturaleza,
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valorando la identidad sin parecerse a otra sociedad.

El Socidlogo Jorge Cabezas, manifiesta que “en la
actualidad la poblacién muestra un comportamiento
de cambio en su identidad, la influencia de migrantes
nacionales, extranjeros y su cultura ha modificado la
manera de actuar del comerciante tulcaneno” (Cabezas,
J., comunicaciéon personal, 04/agosto/2014). Muchas
personas adoptan un comportamiento de no tener deudasy
aparentan que en su negocio les va bien, quieren mostrar la
imagen de una economia personal estable e incluso solicitan
nuevos créditos amparados en negocios no sustentables. La
realidad es diferente, los pequefios comerciantes acuden a
varias instituciones financieras para solicitar un crédito para
pagar otro e incluso acuden a la usura donde los porcentajes
de interés son elevados. Esto propicia una falsa identidad
de los tulcanefios que va en aumento y los atrapa. Han ido
desapareciendo las ensefianzas que les dejaron los abuelos,
el cumplimiento de la palabra, no mentir, ser responsables;
en su opinidn la causa es la falta de fuentes de empleo;
Carchiy Tulcdn han sido poblaciones abandonadas por todos
los gobiernos del Ecuador, no hay industria, el comercio es
desarrollado en mayor medida por personas no Tulcanefias,
muchos son extranjeros. La mayoria de los comerciantes
son pequefios y ambulantes, esto les obliga a solicitar un
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préstamo a la cooperativa ya que en el banco es mas dificil,
llegando a ocultar la verdad para que les den el préstamo, la
gente es habil para poner referencias de algo que no tienen,
eso es una falta de identidad. El dinero no lo invierten en
lo que dijeron que iban a hacer, es muy preocupante, es un
bajo nivel de cultura econdmica y sobretodo hasta ética,
porque estamos transformandonos en otro tipo de gente
gue no somos, la mayoria estamos dejando de ser personas
creativas, si alguien le va bien en un negocio la gente le copia
la idea y eso es lo que hace fracasar. La falta de creatividad,
de cultura y la poca importancia a una capacitacion incide
en una baja formacion dentro del hogar, trascendiendo a
nivel general pues la gente no tiene la capacidad de generar
emprendimientos, son conformistas y en el mejor de los
casos se educan con la vision de salir a buscar un empleo.
El manejo de nuevas tecnologias influye en la personalidad
gue no se ajusta a la realidad en la que estan viviendo, hay
una pobreza preocupante, sin embargo, la gente dice que
todo estd bien.

Es necesario ademads analizar el comportamiento
de los comerciantes desde la perspectiva de la Teoria de
la Motivacion Humana de Maslow (1987), que propone
una jerarquia de factores que motivan a las personas a su
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supervivencia y desarrollo; en estas categorias se identifican
las necesidades de estima, orientadas al reconocimiento
de la persona, el logro particular que incluye el respeto a
los demas, el estatus, fama, gloria, atencién, respeto de
si misma que le hace sentir valiosa dentro de la sociedad,;
gue cuando tales necesidades no han sido satisfechas, las
personas se consideran inferiores y rechazadas.

Bajo esta perspectiva, enfocamos el factor conductual
dela persona o flematico desde el punto de vista psicoldgico,
donde al establecer que sus necesidades de desarrollo no se
han podido conseguir por medio de la formacidn profesional
para generar ideas de negocios innovadoras, toman la
decision de obtener deuda para generar inversiones que les
permita cubrir esta deficiencia, asumiendo mayores riesgos
de lo normal.
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Sobreendeudamiento y capacidad de pago de los
comerciantes de la ciudad de Tulcan

Figura 2: Financiamiento segun actividad comercial

120
0
Agricultura, Industrias ~ Comercio al por  Transportey  Actividades de  Actividades de Artes, tras actividades
ganaderia, ~ manufactureras. mayoryal por almacenamiento. alojamientoy de  servicios  entretenimiento  de servicios.
silvicultura y menor; serviciode  administrativosy y recreacion.
pesca. reparacion de comidas. de apoyo.
vehiculos
automotores y
motocicletas.
¥ Financiamiento con instituciones privadas Financiamiento con el gobierno

¥ Financiamiento con instituciones no reguladas por el SBS B tras fuentes de financiamiento con garantia

B tras fuentes de financiamiento sin garantia

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Docentes Investigadores

Se puede observar, que en la provincia del Carchi las
actividades econédmicas con mayor cantidad de fuentes de
financiamiento son las relacionadas con las Pymes como por
ejemplo, el Comercio al por mayory al por menor; reparacion
de vehiculos automotores y motocicletas, negocios que
buscan el apalancamiento de instituciones privadas,
entidades no reguladas por la Superintendencia de Bancos

61



del Ecuador, financiamiento del gobierno, sin garantia u otras
fuentes con garantia, lo que evidencia el alto nivel de deuda
en varias instituciones, que a su vez afecta la obtencién
de flujos de efectivo adecuados para el cumplimiento de
obligaciones, pues no logran planificar coordinadamente
los pagos, incrementando el requerimiento de efectivo para
cumplir sus obligaciones a mds de una entidad, generando
la consecuente necesidad de renovar sus créditos u obtener
nuevos financiamientos que les permita mantener su
actividad comercial y familiar como sustento de vida, y a la
vez se convierte en una amenaza latente de incapacidad de

pago.

De acuerdo a lo seialado por Luis Tatés, Gerente de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Padre Vicente Ponce,

La mayoria de las personas no estan preparadas
para administrar adecuadamente un negocio ya
que no se han capacitado y son muy empiricos,
confunden la venta con el ingreso, piensan que la
venta ya es la utilidad, esa vision muy a la ligera
es lo que les lleva a sobre-endeudarse. (Tatés, L.,
comunicacién personal, 10/diciembre/2013)

De acuerdo con informacién recolectada en la
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investigacién, la mayoria de comerciantes ha invertido en su
negocio de 4.000 USD a 8.000 USD, de los cuales mas de
50% mantienen un endeudamiento promedio de 6.000 USD
a 9.000 USD, se podria considerar que es un nivel de deuda
elevado en relacidon a la inversion, situacion que no les
permite operar adecuadamente ya que el endeudamiento
superael 65%,loqueasuvezrepercute enlacargafinanciera,
pues debe asumir elevados intereses en una inversiéon que
posiblemente no reporte la ganancia adecuada. Es mas, se
podria asociar que el negocio estd siendo financiado casi en
su totalidad con deuda, condicidon que de manera técnica no
permite sostener una solidez y rentabilidad en el largo plazo,
pues estd trabajando solo para cancelar sus obligaciones.

Se identificd6 que en promedio los comerciantes
generan ventas de hasta 1.000 USD en el nivel de inversion
de menos de 4.000 USD, lo que representa un ingreso bajo
sobre el que hay que estimar costos y gastos del negocio
para establecer la ganancia neta. En general mas del 50%
de investigados tienen ventas hasta 1.000 USD y el segundo
porcentaje masimportante genera ventas entre 1.000y 2.000
USD, evidenciando la poca habilidad para generar ventas,
gue a su vez provoca dependencia de la entidad financiera,
pues practicamente realizan ventas solo para cubrir gastos
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financieros, siendo necesario obtener un nuevo crédito en

la misma institucién o en otra para renovar inventarios o

invertir en insumos del negocio.

Figura 3: Ventas promedio
3% ‘

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Docentes Investigadores
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Figura 4: Ganancia en ventas
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Al comparar las ventas con las ganancias, se identifica
gue mas de la mitad de comerciantes consultados obtienen
un rendimiento del 5% al 6%; menos de la quinta parte
generan ganancias hasta el 15%. Se puede considerar que
los comerciantes tienen una baja capacidad de pago, pues
la misma se podria estimar asi por ejemplo: quienes venden
menos de 1.000 USD obtienen un rendimiento del 5% que
representa un ingreso neto de 50 USD, a su vez quienes
venden hasta 4.000 USD obtienen un rendimiento del 10%
gue representa un ingreso neto de 200 USD, en cualquiera
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de las dos alternativas el valor disponible representa su
flujo de caja, del cual técnicamente se podria utilizar hasta
la mitad o maximo el 75% para el pago de deudas.

El 19% de comerciantes consultados tienen ventas
menores a 1.000 USD con una utilidad del 5% al 10%, es
decir 100 USD de flujo de caja, de los cuales maximo el 75%
sera usado como capacidad de pago, correspondiente a 75
USD, que no les permitiria pagar adecuadamente un crédito
de 4.000 USD; similar situacién corresponderia al 2% de
comerciantes que tienen deuda de hasta 8.000 USD con
utilidad del 10%. Por su parte el 3% de comerciantes que
reportan ventas entre 1.000 y 2.000 USD con utilidad hasta
el 10% tendrian una capacidad de pago de 150 USD que aun
es insuficiente para cubrir la cuota mensual por un crédito
de 4.000 USD, sustentando con ello que la gente se halla
sobre-endeudada y ademads desconoce su capacidad real de

pago.

Para complementar el mismo andlisis de
sobreendeudamiento, el 69% de los gerentes de las
instituciones financieras de la ciudad de Tulcan dedicadas a
las micro finanzas estan totalmente de acuerdo y en acuerdo
parcial que los comerciantes de la ciudad de Tulcan tienen
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problemas de sobreendeudamiento, solo 2 investigados
consideran que no existe este problema.

Los gerentes son los responsables del control de
cartera en niveles adecuados de morosidad, emplean como
elemento para prevenir riesgos de mora la determinacién
de la capacidad de pago del cliente; factor que los asesores
de crédito calculan en base de procedimientos y formatos
propios de cada institucion.

Las instituciones financieras no reguladas por la Super
Intendencia de Bancos del Ecuador, no se han preocupado
por instruir a los clientes en estas tematicas, muchas veces
desarrollan un proceso mecdanico obligatorio para generar
la operacién de crédito. En ese sentido, Alex Hidalgo
Gerente del Banco de Guayaquil, opina “la facilidad con
qgue las instituciones prestan el dinero, dejando de lado
el analisis correcto de la capacidad de pago (en beneficio
aparente de cumplir con las metas institucionales ayudando
a los clientes a demostrar que tienen esa capacidad),
incide posteriormente en la cartera vencida”. (Hidalgo, A.,
comunicacion personal, 04/abril/2014)

La entrevista a gerentes muestra que
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aproximadamente al 62% de ellos son escépticos con
respecto a otorgar microcréditos, ya que la deficiente
educacidén financiera es causa para que los clientes orienten
el dinero a un fin distinto al giro del negocio, por tanto,
la fuente de repago no podrd generar fondos suficientes
para cubrir la deuda y consecuentemente el inicio de un
circulo nocivo de obtener nuevos créditos para el pago de
obligaciones previamente contraidas en otra institucién.

Figura 5: Aspectos importantes en el andlisis de crédito
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Elaborado: Docentes Investigadores
Fuente: Investigacion de campo
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Como se muestra en la figura anterior, los gerentes
para reducir el riesgo de mora usan en mayor medida
herramientas de andlisis para la determinacién de capacidad
de pago: voluntad de pago entendida como el andlisis del
historial del cumplimiento oportuno de los compromisos,
nivel de endeudamiento que no afecte la estructura
normal de deuda total del negocio, y la fuente de repago,
es decir la actividad generadora de fondos. Estos esfuerzos
seran insuficientes si no se logra una concientizacién de
los funcionarios de las instituciones financieras en su
responsabilidad social con los socios y de éstos en el uso
adecuado de fondos, siempre y cuando tengan capacidad
de pago real.

Adicional al estudio de campo, se han obtenido
datos estadisticos de organismos de control financiero que
muestran una situacién negativa en el cumplimiento de las
obligaciones en el sector micro-empresarial que sustenta el
tema propuesto.
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Figura 6: Morosidad IFls, mayo 2017
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Elaborado: Docentes Investigadores

Tal como se visualiza en la Figura 6 el microcrédito
(Cooperativas) o crédito microempresa (Bancos) es el que
genera la mayor morosidad en las entidades financieras mas
representativas de la Provincia del Carchi.

De la misma manera, la morosidad en general muestra
niveles superiores en las Cooperativas en comparacion con

los Bancos.

Tal como se puede distinguir, el sistema financiero
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cooperativo muestra un indice de morosidad mas elevado en
el segmento de microempresas, es decir, el nicho de clientes
de microcrédito donde esta inmersa la actividad comercial
es el segmento de clientes con mayor riesgo para el sistema
financiero, es necesario entonces generar esfuerzos de
educacién financiera para modificar esas tendencias en
beneficio del sistema financiero en general (IFls y clientes).

Figura 7: Tendencia de Morosidad IFIs
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Fuente: Superintendencia de Bancos del Ecuador, Superintendencia de Economia
Popular y Solidaria
Elaborado: Docentes Investigadores

En cuanto a la tendencia histérica de la morosidad,
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en las cooperativas se observa de manera una tendencia
creciente; por su parte la realidad en los bancos se contrasta
con una tendencia decreciente, esto se debe al control
existente por parte de la Superintendencia de Bancos del
Ecuador de manera rigurosa.

Figura 8: Tendencia de Cartera de crédito
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Fuente: Superintendencia de Bancos del Ecuador
Elaborado: Docentes Investigadores

Si la mora mantiene una tendencia creciente y
adicional se incrementa la cartera, consecuentemente
los parametros de colocacidn y control actual de las IFls
pueden llevar a un deterioro progresivo y requerimiento de
mayores colocaciones para disimular la mora en términos
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porcentuales; es necesario tomar las medidas adecuadas
para reducir la mora mediante colocacién de cartera sana, de
modo que no se requiera fortalecer el sistema de cobranza
sino el proceso de colocacion, evaluando adecuadamente al
cliente sujeto de crédito, evitando su sobreendeudamiento
e intercambiando informacién entre IFls que les permita a
todas generar resultados econdmicos con menor costo, es
decir ser eficientes con menos colocacidon pero de mejor
calidad.

Similar a los analisis anteriores, como resultado de un
proceso de mora también existe la posibilidad de deterioro
en la cartera (cartera vencida), cuyo comportamiento
tanto porcentual como absoluto es creciente, aunque en
mayor medida en las cooperativas, por los antecedentes
anteriormente descritos.
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Figura 9: Morosidad Sociedades financieras
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Elaborado: Docentes Investigadores

Razones para el sobreendeudamiento

Deacuerdoainformaciénrecogidamedianteentrevista,
se consideran causas del sobreendeudamiento la excesiva
facilidad de acceso a crédito, asi como el desconocimiento
del cliente sobre el uso adecuado de fondos. Otra causa
importante para esta situacién adversa tiene que ver con
la sobreoferta de créditos desde las IFls, motivada por la
exigencia de cumplir sus metas institucionales; asi mismo,
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existen deficiencias en el analisis crediticio que no permiten
establecer la capacidad de pago de cada negocio, que, sumado
a las cuotas elevadas de los microcréditos de corto plazo,
incrementan el riesgo de morosidad.

La mora total no se ha logrado disminuir, pues existen
factores exdgenos como el desempleo y el deterioro de la
calidad del empleo existente. Segun el Instituto Ecuatoriano de
Estadisticay Censos [INEC] (2015), “la tasa de desempleo nacional
se ubicd en 4,28% en septiembre de este afio frente al 3,90%
en igual mes del 2014; mientras que el empleo inadecuado, que
incluye subempleo y empleo no remunerado, crecié 2,14 puntos
porcentuales en comparacién con el afio anterior”. (ElComercio.
com, 2015, parr. 5)
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Figura 10: Causas para el sobre endeudamiento
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Este problema se agudiza, si se toma en cuenta
que actualmente muchos comerciantes que no tienen
conocimientos especificos en el drea contable financiera,
corren el riesgo de administrar inadecuadamente el
negocio, segun opinion del 15% de gerentes investigados,
la institucidn financiera se concentra en recoger y evaluar la
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informacidn del negocio en base de la capacidad de pago,
el nivel de endeudamiento, la fuente de repago, asi como el
historial crediticio, sin considerar una orientacion especifica
en la administracién adecuada del crédito y del negocio,
no se enfocan a generar una formacion previa del cliente,
sino fundamentalmente a captar nuevos clientes y mayores
volumenes de colocacion de crédito.

Los comerciantes de Tulcan, tienen un exceso de
confianza en que las ventas mejoraran en el tiempo,
adquieren productos y mantienen en inventario con dineros
prestados; existe dependencia del mercado colombiano, de
manera que si el cliente demanda los productos existiran
buenas ventas, de la misma manera cuando estas decrecen
afectaran su movimiento financiero, haciendo dificil el pago
de los créditos.

El mercado local es insuficiente para generar una
actividad comercial sostenible, no existe industria que
dinamice las actividades informales desarrolladas por
los comerciantes ubicados en este nicho de mercado vy
la condicion de frontera nos ubica como puerto seco de
paso, por tanto se producen actividades comerciales hacia
ciudades del centro de Ecuador y Colombia, lo que a su
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vez es causa de pérdidas ya sea por robos o incautaciones
de mercaderias a los comerciantes, que en su mayoria
desarrollan una actividad que incumple la normativa legal
(contrabando).

Para contrarrestar este problema la Superintendencia
de Bancos y Seguros del Ecuador [SBS] (2013), aprobd El
Cdédigo de Transparenciay de Derechos del usuario financiero
en base a la Constitucion del Ecuador y las leyes que rigen
el sistema financiero, en cuyo capitulo IV senala que las
instituciones controladas por la SBS deberan desarrollar
Programas de Educacion Financiera - PEF,

A favor de sus clientes y publico en general,
con el propdsito de apoyar a la formacion de
conocimientos en el campo financiero, de
seguros y seguridad social; y, a la toma de
mejores decisiones personales y sociales de
caracter econdmico en su vida cotidiana (Pag.
909).

Que no se han aplicado en las entidades financieras
del sector popular y solidario; tomando en cuenta el
concepto de educacién financiera (proceso a través del
cual la poblacién comprende las caracteristicas, costos y
riesgos de los productos y servicios financieros, derechos
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y obligaciones), los clientes pueden tomar decisiones
informadas, que les permita mejorar sus condiciones y
calidad de vida.

Es un derecho del usuario de la informacién
financiera a través del Cdédigo de Transparencia que se
apliquen principios de universalidad, igualdad, equidad
y no discriminantes en los servicios prestados por las
instituciones financieras, preocupados de manera especial
en reducir la falta de conocimiento especializado acerca de
los productos y servicios financieros y sus riesgos.

Impacto del microcrédito en el
sobreendeudamiento de los comerciantes de la
ciudad de Tulcan

El fin del microcrédito es apoyar a la reduccion de la
pobreza (mejorar los ingresos, generar inversion, empleo,
independencia), sin embargo existen otros indicadores
de pobreza como los servicios de salud y educacién (que
le corresponde al Estado), donde el microcrédito con su
estructura bien aplicada aporta en actividades comunitarias
afavor de los integrantes, por ejemplo, las personas que son
lideres en los grupos de crédito han desarrollado destrezas
de organizacién, manejo financiero, direccion, entre otras.
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La mujer se convierte en cabeza de familia, mejora su
autoestima, diversifica e incrementa las fuentes de ingreso,
existen mejoras en sus viviendas y la obtencién de tierras,
animales o bienes de consumo duraderos, asi como el
fomento al ahorro. Logra independencia econdmica de su
esposo y genera ingresos para aportar en la satisfaccién de
las necesidades del hogar y disponer de una capacidad de
ahorro.

El microcrédito coadyuva a mantener a los clientes
informados, con cierto nivel de conocimientos de
transacciones bancarias desde montos minimos hasta la
capacidad que haya generado en el transcurso del tiempo
y su comportamiento de pago, lo que amplia su visiéon y
capacidad de gestion.

Lastimosamente en la actualidad el microcrédito
se desarrolla bajo el enfoque comercial, dejando de lado
la influencia social, como fue originalmente concebido
en El continente asiatico, que lleva como consecuencia
a la exclusién de los clientes mas pobres, la competencia
desmedida entre |IFls, excesivas facilidades de acceso,
deficiencia en los procesos operativos, uso de recursos en
actividades improductivas, acarrean elevados costos que

80



las entidades financieras no estan dispuestas a asumir. Por
ende, se deberian desarrollar politicas de Estado orientadas
al Microcrédito de Desarrollo, en apoyo a la gente mas pobre
de la comunidad y a través de los programas de educacion
financiera se logre desarrollar conocimientos, capacidades
y habilidades para la toma de decisiones conscientes de las
personas al momento de elegir los productos y servicios del
sistema financiero.

Por otro lado, como se ha mencionado en esta misma
obra, no es suficiente con tener informacién, es parte de
desarrollar una cultura de cambio, lainformacion obtenida le
permitira reflexionar al momento de elegir una alternativa,
sin embargo solo la conciencia de su realidad y la necesidad
de bienes o servicios realmente utiles en el desarrollo de
sus negocios permitird a los comerciantes a controlar las
emociones al momento de endeudarse y solo hacerlo parala
adquisicion de bienes que les genere ingresos, rentabilidad
y por ende riqueza.
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El comerciante se confiesa

Limite de Gastos

Muchos comerciantes encuestados llevan control
sobre su presupuesto mensual, asi administran mejor sus
ingresos y sus gastos, no se dejan llevar por el impulso de
comprar; ademas un grupo importante exterioriza que solo
limitan sus gastos cuando deben realizar un gasto demasiado
fuerte (por ejemplo una cirugia, un acto social entre
otros); un grupo menos considerable son los compradores
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compulsivos, quienes no llevan un control sobre sus gastos
y si es necesario podrian endeudarse hasta llegar a un limite
gue excede su capacidad de pago, les interesa comprar sin
pensar si lo adquirido es necesario.

En general, los comerciantes en sus actividades
han mantenido una organizacion del negocio en base a
la experiencia que a lo largo de los afos les ha generado
buenas practicas que les permite sostener su negocio. Sin
embargo, en su mayoria se dejan influenciar por tendencias
de marketing que les lleva a adquirir bienes o servicios que
no son necesarios en ese momento, se dejan llevar por
las emociones y eso incide en su flujo de fondos, pues esa
compra no fue planificada y cuando la necesidad de recursos
es obligatoria para el negocio recurren a endeudamiento
innecesario (si hubiera elegido adecuadamente el destino
de sus fondos).

Existe un porcentaje menor, pero no deja de ser
importante que ha generado una prdctica incorrecta pues
adquieren todo lo que se les presente solo por la moda o
las apariencias, siendo este el grupo mas vulnerable que
al trabajar en el segmento de microcrédito no solo que se
arriesga en forma individual con sus decisiones, sino que
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involucra al resto de personas que trabajan en los sistemas de
grupos de crédito o actividades asociativas.

Separacion del dinero

De los comerciantes encuestados, la mayor parte
indican que separan dinero por tipo de gasto, planificando
sus pagos para no tener inconvenientes con la banca y
mantenerse como sujetos de crédito, lo cual indica que
existe en las personas voluntad de cubrir las obligaciones; en
minimo porcentaje las personas esperan que sus acreedores le
cobren, generando malestar a los involucrados, muchas veces
esperan ser notificados para pensar en cémo solucionar estos
inconvenientes.

En base a la experiencia vivida por ejemplo separan
valores para el pago de: arriendo, servicios basicos, deudas,
estudios de los hijos, compra de carro o casa, pero en minima
medida, ya sea por capacidad econémica o poca prevision de
futuro destinan en forma estable y valor considerable para
enfermedades, imprevistos y desde luego ahorro.

Futuro econdmico

La mitad de encuestados planifican con su pareja o
familia el futuro econémico de su hogar y negocio; tienen
conciencia de que es indispensable planear su futuro financiero
para no caer en morosidad. La quinta parte de encuestados
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casi siempre proyectan su economia ante circunstancias
imprevistas, como son: accidentes, enfermedades, entre
otras, originando que disminuya la liquidez. Un porcentaje
inferior expresa que algunas veces planea lo econdémico,
para ellos no es un tema muy importante. El 14% en cambio
no lleva una programacién sobre su futuro econémico.

Se puede decir entonces que al analizar
comportamientos que van en funcion de lo emocional y
cultural, no depende del nivel de formacidn, se entiende que
existe un gran porcentaje de la poblacién que no planifica el
futuro del hogar con su pareja, no llevan un presupuesto de
caja que les permita establecer su capacidad de pago y por
ende no identifican cudl sera su situacion financiera en el
mediano vy largo plazo, afectando negativamente su calidad
de vida, pues se mantienen en constante incertidumbre y
preocupacion por el exceso de deudas o por la necesidad
de acceder a nuevos endeudamientos para solventar
actividades que no habian planeado, peor aun cuando
en muchos casos que hacen uso de tarjeta de crédito sin
dimensionar el efecto posterior, ya que al cancelar los
minimos nada mas estd incrementando el endeudamiento y
se convierte en un circulo vicioso del cual es dificil salir.
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Lo importante es entonces armonizar sus necesidades
y planificacién futura con los deseos y objetivos para destinar
su dinero en cierto momento escaso a temas que no son
necesarios e importantes.

Fondo de ahorro

Para solventar necesidades futuras, el 52% de
encuestados posee cuenta de ahorros, que permite reservar
algo de fondos para utilizarlos de manera oportuna ante
crisis futuras; la cuarta parte de los encuestados en cambio
expresa que tratan de realizarlo, pero no llegan a cumplir
con el objetivo de la cuenta, en un momento determinado
disponen de estos ahorros para utilizarlos en otras
actividades diferentes a las programadas. Otra cuarta parte
revela no poseer esta cuenta para no complicarse la vida.

Muchos de los investigados prefieren vivir el dia a dia
sin complicaciones, pues llevar un control de sus gastos y
disponibilidad futura de dinero les confunde, les preocupa
y estresa, usan irdnicamente la frase Dios proveera
para justificar su ausencia de planificacion. Es decir, se
mantienen en el paradigma que el dinero fluird confiando
en un ser supremo que no les abandonara. Estas conductas
por ejemple limitan la capacidad de destinar cierto nivel de
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sus recursos de forma permanente para generar el ahorro,
y si lo han logrado lo usan inmediatamente ante cualquier
oportunidad ya que tampoco tuvieron la previsiéon o
capacidad financiera de obtener recursos para imprevistos
0 emergencias.

Dinero restante

Mdas de la mitad de los encuestados, conoce su
disponibilidad de fondos después de haber cancelado sus
gastos, ya que llevan una planificacién de sus ingresos y
egresos, el resto de los encuestados indican que no conocen
lo que disponen, porque no se han organizado en el manejo
de su dinero.

Es un hecho que las personas al momento de disponer
de un dinero extra muy pocas veces piensan en disminuir
sus deudas, pues desconocen el beneficio de eliminar un
costo financiero por el plazo al que pactaron su deuda,
mas bien se enfocan en adquirir lo que estaban esperando
comprar o lo que miraron que sus conocidos han comprado,
se dejan influenciar de la moda o las tendencias; influyendo
nuevamente de manera negativa las emociones al momento
de decidir sobre sus recursos.
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Conocimiento del presupuesto

Un porcentaje considerable de los encuestados,
manifiesta que su pareja o familia conoce sobre su
presupuesto, por la confianza que existe entre las partes;
el resto indican que cada quien lleva el control de lo que
disponen; esto muestra la manera de manejo financiero por
separado y no en comun.

Lo ideal es que el hogar en general conozca o
planifique el futuro financiero del hogar, sin embargo, en
las familias suelen existir ciertos habitos culturales que evita
gue las parejas tengan confianza absoluta en compartir
sus proyectos futuros. Y mas que eso tiene que ver con
gue cada miembro de la familia por ejemplo cuando fue
soltero y tenia una actividad productiva le permitia apoyar
econémicamente a padresy hermanos, tal hecho se modifica
en el matrimonio si la situacidn financiera no es solvente, o
a su vez si se prioriza mantener esos habitos a pesar de las
dificultades actuales del nuevo hogar, por ende cada uno,
esposa o esposa, restringe de cierta manera comunicar a su
pareja tales hechos dificultando la planificacidn conjunta de
su futuro.
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Papeles en orden

El 73% de encuestados sefialan que mantienen la
documentacion financiera del negocio en orden y hacen uso
de ella en el momento oportuno, otro pequefio porcentaje
en cambio no lleva en orden la informaciéon financiera,
provocando inconvenientes en las fechas de pago. Un
minimo numero de investigados no le dan importancia al
manejo de esta informacion y en muchos casos no cuentan
con ella, lo que provoca incumplimiento en sus obligaciones.

Es comun que en el sector comercial informal no
se lleven registros de la informacién financiera, por falta
de habito o desconocimiento de la forma adecuada para
organizar ladocumentaciony generarinformacion financiera
util en la toma de decisiones.

No nos referimos a una contabilidad, sino a un registro
elemental de las operaciones que mantiene el negocio,
organizadas cronolégicamente en funcién de vencimiento
tanto de cobro como de pago, en base de lo cual puede
generar un presupuesto de caja para determinar la liquidez
del negocio, identificando claramente la capacidad de
pago, ya que actualmente en general los comerciantes
no saben cémo calcularla, razén fundamental para el
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sobreendeudamiento, pues extienden sus cuotas mensuales
para pago de créditos sin conocimiento de su flujo mensual.

Decisiones de dinero

Al disponer de dinero extra, cierto numero de
encuestados indican que cancelan las deudas adquiridas y
si les sobra dinero guardan para otras actividades; la cuarta
parte de los mencionados opinan que invierten el dinero
en algo que realmente necesitan y un minimo porcentaje
prefieren gastarlo en lo primero que se les presente sin
previa planificacién.

Al no disponer de un presupuesto planificado tampoco
pueden decidir adecuadamente sobre el destino de fondos
extras, no evaltan el costo de los créditos que mantienen ni
han realizado un analisis de cudles de ellos son mas costosos
o inadecuados ya sea por cuota o plazo, siendo necesario
entonces organizar las mismas en base de plazo, cuota y
costo global para decidir reducir las deudas cada vez que
existan fondos extras.

Es necesario considerar que un crédito de largo plazo

bajo el sistema de cdlculo de la tabla de amortizacién con
cuotas fijas inicia con abonos a capital bajos, por ejemplo,
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un crédito hipotecario, cuando el cliente decide tomarlo
se basa en que el plazo es largo y la cuota adecuada, sin
embargo, el mismo hecho de tener un plazo muy largo hace
gue esté atado al pago permanente de intereses y muy poco
valor al capital, generando un costo financiero muy elevado
al término del plazo. Si se dispone de fondos suficientes
para este caso es adecuado realizar abonos parciales
a capital de modo que el pago de intereses se reduzca
considerablemente.

Razones para ahorrar

Un alto porcentaje de encuestados indica que la razén
principal para ahorrar es cumplir sus objetivos futuros, otro
porcentaje menor manifiesta debe ahorrar para adquirir lo
gue quiere, y un minimo porcentaje expresa que se debe
ahorrar para destinarlo en diversion.

De acuerdo a las raices culturales, el habitante de
Tulcdn y el Carchi es una persona muy sentimental, que
busca en primer lugar la seguridad de su familia, reflejada
en la compra de casa y carro como prioridad, por ende,
dedican sus esfuerzos y planean su futuro para lograr tales
objetivos. De la misma manera priorizan sus recursos para
la salud, educacién y también entretenimiento, metas sobre
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las cuales deciden destinar parte de sus ingresos al ahorro.

Ahora, si el hogar no tiene capacidad para el ahorro,
en muchos casos recurren al endeudamiento para conseguir
los mismos fines, estando implicito el costo de la deuda
gue si no es manejado adecuadamente genera problemas
de sobre endeudamiento e incapacidad de pago por las
limitadas fuentes de repago.

Capacidad de pago

Los encuestados en un 75% expresan conocer como
determinar su capacidad de pago que les permita proyectar
sus gastos e inversiones, sin embargo, el usuario prevé flujos
de efectivo que no son reales y se endeuda sin analizar las
consecuencias.

La cuarta parte en cambio opina que desconoce
como determinar su capacidad de pago, siendo un tema
preocupante en la investigacion.

Parte fundamental para estimar la capacidad de pago
corresponde a la identificaciéon adecuada de los ingresos
y gastos, tanto del hogar como del negocio, registrando
constantemente cada valor, si es eventual o permanente,
asignando al mismo flujo los valores planificados para el

93



ahorro, emergencias, imprevistos o proyectos que tenga en
mente cuyo aporte permite acumular dinero para ejecutar
dicho proyecto.

Muchas veces no registran valores que conocen y los
ignoran, como por ejemplo las salidas de fin de semana,
los gastos de mantenimiento del auto, reparaciones del
hogar e incluso cuotas del colegio o pago de transporte,
gue distorsionan la realidad, sobre todo subvalorando su
necesidad de dinero, ello no les permite calcular la capacidad
real de pago, una vez descontado los desembolsos de los
ingresos esperados.

Propuesta de negocio

La mayoria de personas antes de tomar una decisién
de inversién en un negocio consulta a expertos para tomar la
decision correcta, porque el dinero que estd en riesgo es el
patrimonio de la familia. Un buen porcentaje en cambio no
aceptaria la propuesta de negocio por temor a ser victima
de fraude ya que han observado que varias personas han
sido engafiadas, lo que buscan es seguridad para no perder
Sus recursos; y un porcentaje mas bajo se arriesga e invierte,
ya que piensan que si no se arriesga no gana.
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La decisidon sobre la inversidn esta influenciada por
muchos factores: temor a perder, desconfianza de quien
le propone el negocio, expectativa de éxito, cumplimiento
de objetivos propuestos, sin embargo, los comerciantes
gue desean invertir buscan asesoria profesional antes de
tomar la decisién, desde luego, dicha asesoria se limita a
la informacién que le puedan proveer en base a la técnica
o experiencia profesional, no siguen un proceso de
busqueda de informacion y exploracion del mercado que
les proporcione una idea clara del potencial de negocio
en el largo plazo, quiza es una de las razones por las que
los emprendedores locales mantienen en vigencia sus
emprendimientos en periodos inferiores a los 3 afos,
luego de lo cual por lo general desaparecen, la razén, una
asesoria especializada requiere centros de incubacién o la
investigacion previa la ejecucion de la idea, que no todos los
comerciantes pueden asumir un costo, que podria reducir la
capacidad de adquirir inventarios.

Decision de endeudarse

El 47% de encuestados sefialan que endeudarse a
veces es necesario para cubrir emergencias; una tercera
parte considera que endeudarse es malo si sobrepasa la
capacidad de pago; la quinta parte en cambio expresa que
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es aceptable endeudarse siempre y cuando los ingresos
generados por la inversidon sean mayores a los intereses a
cancelar.

Lo mas importante al momento de decidir endeudarse
es realizar un analisis de rentabilidad del proyecto que
desee emprender, pues si los costos implicitos de operacién
y de financiamiento pueden ser cubiertos por el proyecto
y adicional generar utilidad la decisiéon de endeudarse es
buena. Por el contrario, si la deuda es para destinar a gastos
en lugar de obtener ingresos la deuda es mala.

Muchas personas estdn de acuerdo que a veces
endeudarse es necesario, tal criterio es pertinente en
ocasiones cuando se trata de una emergencia y es la
Unica alternativa, situacion en la que debe analizar
preferentemente que el tipo de deuda no sea de corto
plazo, pues la misma tiene un alto nivel de riesgo que no
estaba planificado y no se considerd en el presupuesto, por
ende la fuente de repago es casi inexistente, es momento
de planificar su pago en el largo plazo, o a su vez identificar
la posibilidad de negociar inmediatamente una fuente de
financiamiento en mejores condiciones que la original para
reducir la presion de pago.
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Aspectos a considerar al obtener un crédito

Para la mayoria de los encuestados la tasa de interés es
un factorimportante al momento de adquirir un crédito; otro
porcentaje menor manifiesta que lo importante es el monto
del crédito, ya que ciertas instituciones financieras ofrecen
montos mds altos y plazos mayores; un menor porcentaje
por su parte considera que es necesario determinar el costo
total anual, pues esto ayudard a clarificar en verdad cual es
el monto adicional que se cancela por el préstamo.

De cualquier manera, al elegir el factor mas
adecuado de crédito se debe analizar la situacion de cada
actividad, pues lo ideal seria tomar un crédito que se ajuste
exactamente a la necesidad propia y al menor costo, sin
embargo, no necesariamente se puede obtener un crédito a
la medida si no se ha planificado adecuadamente en funcién
de la capacidad de pago.

Lo cierto es que un crédito es mejor si el costo total
implicito es el menor; a mayor plazo mas interés, a mayores
servicios implicitos (seguro médico, desgravamen, encajes,
garantias solidarias, etc.) mayor sera su costo. La facilidad
de acceso en ciertas instituciones a su vez se asocia con
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mayores costos de financiamiento, por encajes, hipotecas,
mayores tasas de interés.

El mantener un control del flujo de caja y planear
adecuadamente proyectos futuros les permitird acceder
a un crédito en mejores condiciones, por el contrario, un
crédito de emergencia, para destinos que no corresponden
a la politica del banco, la sobrevaloraciéon de ingresos y
subvaloracion de costos y gastos, son factores negativos que
la gente los adopta con la finalidad de obtener un crédito de
mayor monto al que le permite su capacidad de pago real.

Registro Unico de Contribuyentes

Para desarrollar sus actividades econdmicas dentro de
los lineamientos legales en el Ecuador, lo minimo requerido
es la obtencién del Registro Unico de Contribuyente (RUC); la
mayor parte de los comerciantes encuestados poseen RUC,
gue les evita sanciones tributarias y les facilita convertirse
facilmente en proveedores de empresas publicas o privadas.

Ademas, el RUC refleja para las entidades financieras la
formalidad de la actividad econdmica de un comerciante, al
mismo tiempo que en muchas IFls es un requisito mediante
el cual pueden estimas la capacidad econdmica y por ende
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la oportunidad de crédito. Si un negocio no dispone de RUC
reduce su facil acceso a crédito por no estar formalizado,
a la vez que estd incurriendo en incumplimiento de las
obligaciones tributarias correspondientes.

Registro contable

El 38% de los encuestados no llevan registros contables
de su actividad econdmica por falta de conocimientos
técnicos, lo hacen de forma empirica y por tanto no
pueden determinar adecuadamente su utilidad o pérdida;
aproximadamente una tercera parte de encuestados
expresa llevar un registro de sus ingresos y egresos basico
para determinar los resultados generados; en un porcentaje
similar los investigados expresan que rara vez llevan un
registro contable, ello no les permite programar futuras
actividades.

El registro contable, reflejard la actividad permanente
del negocio, su historial financiero que permita evaluar su
desarrollo permanente sobre la base de la que es posible
tomar decisiones de corto, mediano y largo plazo, no se
puede controlar lo que no se puede medir y no se puede
medir lo que no se registra.
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Capacitacion

Un porcentaje significativo de los encuestados,
expresa haber recibido capacitacion en ventas, otro
porcentaje menor no ha recibido capacitacion en ningun
tema, los demas recibieron capacitacion en contabilidad,
administracién y finanzas, permitiendo el desarrollo de sus
negocios, pues han obtenido habilidades comerciales y de
negociacion.

Los programas de capacitacion a los que han
accedido de alguna manera no tienen una planificaciéon
modular sino de manera aislada que no les permite a los
comerciantes proyectarse de largo plazo, desde las bases
de liderazgo y emprendimiento, asi como el desarrollo de
capacidades de panificacién y gerencia. Sus conocimientos
van desarrollandose en base a la experiencia de actividad
cotidiana, lo que resulta mas costoso ya que para
generar estabilidad debieron asumir riesgos previos que
posiblemente les generaron pérdidas.

Importancia de la capacitacion

Mads del 90% de encuestados, esta de acuerdo que para
administrar el negocio y su dinero es necesario capacitarse,
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para conocer sobre aspectos administrativos, contables
entre otros, que contribuyan a llevar técnicamente las
finanzas a nivel personal como del negocio, es minimo el
numero de informantes que expresa que la capacitacion no
es indispensable para lograr buenos resultados del negocio.

La capacitacién es un servicio que deberia ser
planificado en funcion de las necesidades de los
comerciantes para el desarrollo competitivo de sus negocios,
sin embargo, no existe un ente estatal dedicado a la misma
con una planificacion de largo plazo alineadas a un plan
de desarrollo territorial. Por otro lado, recibir capacitaciéon
de parte de entidades privadas exige una inversidon de los
comerciantes, muchos de los cuales no lo consideran dentro
de sus desembolsos y en consecuencia no son enfocados
como costos requeridos para el desarrollo de la actividad.

Otros por el contrario no tienen capacidad econédmica
para su desembolso, limitante que estd fuera de su control
0 expectativa ya que la actividad solo es de subsistencia,
casos en los cuales seria indispensable la participacidon
debidamente estructurada y planificada de largo plazo por
parte de las entidades de educacion superior por medio de
sus programas de vinculacidn con la colectividad, que no
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involucran costo para el beneficiario.
Financiamiento del negocio

De los comerciantes encuestados, el 42% expresa que
para satisfacer las necesidades del negocio es necesario
operar con dinero propio y combinarlo con el financiamiento
para apoyar la adquisicion de recursos que permitan
obtener mayor rentabilidad; otro segmento considerable
expresa que trabaja solo con dinero propio y poco a poco
va capitalizando su negocio, sin necesidad de préstamos; un
porcentaje menor indica que para cubrir las necesidades de
su negocio necesariamente hay que endeudarse.

El nivel de endeudamiento depende en gran medida
del monto de la inversidn, pues en un negocio pequefio
endeudarse le haria perder competitividad por la necesidad
de cubrirgastosfinancieros. En un negocio conrequerimiento
de inversién elevado es indispensable el financiamiento de
largo plazo que le permita financiar inversion en activos
fijos. Para financiar inventarios seria adecuado realizarlo
mediante los proveedores, sin costo, y por un tiempo mayor
al concedido por las ventas a crédito. A la larga todo negocio
tendrd una combinacién entre dinero propio y ajeno, de
cortoy largo plazo, es conveniente realizar una combinacién
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equilibrada que le permita obtener rentabilidad asumiendo
sus costos financieros.

Inversion

Se puede establecer que entre las primeras opciones
de inversidn realizada por los comerciantes esta la compra
de materia prima y mejoramiento de las instalaciones, para
optimizar los procesos productivos y captar mayor nimero
declientes; en menor medidalo utilizan para pago de deudas;
un porcentaje reducido lo destina a gastos familiares, otros
gastos, compra de muebles y maquinaria, desviando de esta
manera la finalidad para la cual se realizo el préstamo.

Los comerciantes al obtener un crédito no realizan
necesariamente una inversién, pues en muchos casos
destinan los recursos a actividades ajenas al giro del
negocio, sin embargo quienes invierten en él, de acuerdo
a lo analizado lo utilizan para la compra de materias primas
o inventarios, razén entendible dado el giro del negocio
comercial de la zona y en menor grado de confeccién de
ropa, zapatos, carpinteria, maletas, sdbanas, alimentos;
asi como el mejoramiento necesario de sus instalaciones y
adecuaciones para desarrollar operaciones eficientes.
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Las inversiones en activos fijos son casi nulas porque
no existen actividades industriales o de produccién a gran
escala, otros negocios existentes son los servicios que no
requieren elevada inversion. Dadas tales caracteristicas
se justifica el crecimiento del crédito para microempresas
o microcrédito, ya que su caracteristica es la concesion de
pequeiios créditos de corto plazo, que se relacionan con
la dinamica del flujo de caja inmediato, por lo que no se
justifica asumir costos elevados de financiamiento por el
largo plazo.

Acceso a préstamos

Existen muchas facilidades de parte de las entidades
bancarias que incide en la decision del comerciante
para obtener microcréditos; las cooperativas ocupan el
segundo lugar de preferencia de la gente para financiar sus
necesidades de dinero, un porcentaje minimo indica que
financia su negocio por medio de prestamistas no regulados
o chulqueros, debido a la facilidad de acceso y oportunidad,
aungque los intereses son demasiado altos.

El crecimiento del microcrédito en el sistema
financiero se ha incrementado, clientes que anteriormente
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no eran sujetos de crédito se han bancarizado y son los
Bancos quienes analizan su caracter de pago a través de
los burds de crédito para realizarles sus ofertas financieras
en condiciones mds favorables a las que actualmente
mantienen, con la intencién de consolidar sus deudas vy
generarles mayores montos y plazos de crédito, pues han
demostrado voluntad de pago al mismo tiempo que han
desarrollado sus negocios, que les permite disponer de
una fuente estable de repago de la que se respaldan los
prestadores de productos financieros.

Existe actualmente en la ciudad de Tulcdn un alto
numero de instituciones financieras (Bancos y cooperativas)
en relacién a la capacidad real de demanda de productos
financieros en la zona. En tal sentido toda IFl planea un
crecimiento sostenido de sus operaciones afio tras afio, lo
gue obliga a que cada una busque ampliar su cartera de
clientes, muchos de los cuales mantienen cuentas bancarias
en varias instituciones al igual que mantienen varias
operaciones de crédito en diversas IFls.

Tal situacidon impulsa a que las IFls apliquen politicas

agresivas de marketing para captar clientes, muchas veces
descuidando la calidad de analisis previo a la concesidn
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de créditos o a su vez extendiendo los montos y plazos
sustentados en el mismo valor de la cuota, generando un
riesgo de cartera, ya que si el cliente enfrenta una situacién
de incapacidad de pago en un momento determinado el
monto de crédito adeudado se incrementd ostensiblemente,
generando en la IFI mayor riesgo financiero, es decir se
coloca mayor monto de cartera en los mismos clientes en
lugar de incrementar los clientes para generar mayores
colocaciones por cada uno.

Ese fendmeno que se intenta regular, controlar y
asegurar por parte de la Superintendencia de Bancos
del Ecuador, a través de la aplicacién del Cddigo de
transparencia y derechos del usuario, que en la practica
no funciona, pues el usuario sigue con el desconocimiento
de los servicios ofrecidos y los riesgos que asume por la
decisidon de acceder a niveles de crédito elevados, no se ha
socializado ni difundido de manera adecuada los programas
de educacion financiera exigidos por la ley, por lo que el
cliente aun no se ha preparado para tomar decisiones
informadas, pues la realidad no es la informacién lo que
Unicamente requiere sino la asesoria y transparencia por
parte de ciertas entidades financieras, que por ejemplo, le
ofrecen a un cliente crédito y tarjetas pre aprobadas, que
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en manos de usuarios sin los conocimientos adecuados para
su administraciéon no lo podran usar de manera productiva,
incrementando el riesgo en el mercado financiero.

Tiempo para obtener un préstamo

La mayoria de encuestados, expresa que obtienen
préstamos una vez al ano, independiente de la entidad
financiera; en menor porcentaje realizan créditos de
manera semestral y otro reducido porcentaje financian sus
operaciones en fechas no establecidas. La experiencia de
los investigadores en el tema y la opinién de los gerentes
establecen que el promedio la frecuencia de créditos es
mayor.

La oferta de servicios financieros es muy elevada, el
acceso facil permite ademas que un cliente que justifique
capacidad de pago (irreal) pueda obtener un nuevo crédito,
lo que se convierte en un circulo nocivo para el sistema.
Mediante el burd de crédito una entidad financiera conoce
el numero de préstamos que mantiene un cliente, ante tal
circunstancia deberia ser una practica saludable para cada
una si restringen el acceso a un nuevo crédito si supera un
numero de operaciones vigentes, pues estd comprobado
gue el cliente propone que con el crédito nuevo a recibir
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compensara alguna deuda menor y se quedara solo con
la operacion actual, sin embargo al final no lo hace, lo que
implica mayor deuda, mayor riesgo, mayor inestabilidad
financiera del negocio, el hogar y la IFI.

El cliente actualmente se ha informado, pero en
muchos casos tal informacidn la usa para tratar de superar o
evitar los controles de concesién de crédito de la institucidn
financiera con el propésito de disponer de dinero que en a
veces No conocen en que van a usar realmente y en otros
que si lo saben se aventuran a asumir mas riesgos de los
necesarios, y debemos conocer que en términos financieros
un negocio o actividad econdmica entre mayor rentabilidad
ofrecida mayor riego implicito tiene.

Instituciones Financieras

El 62% de encuestados manifiesta mantener deuda en
una sola institucion financiera, esta tendencia es importante
como indicador de la prudencia que tiene la gente para
no sobre-endeudarse. Un porcentaje considerable indica
tener créditos en dos o tres instituciones financieras, pues
el monto mantenido con una sola IFl es insuficiente para el
funcionamiento del negocio.
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La tendencia de que un cliente tenga mas de un crédito
se debe a la estrategia comercial de cada banco de ofrecerle
acceso a créditos en base al manejo de cuenta, la entidad o
negocio donde trabaja, la experiencia crediticia, o asuvez las
bases de datos a los que acceden donde identifican clientes
potenciales de crédito y cumplir sus metas institucionales
de colocacion.

Pago del préstamo

Alrededor del 82% de encuestados indican que
cancelan de manera puntual las cuotas de sus préstamos para
evitar caer en mora con los prestamistas, de esta manera se
garantizan acceder a futuros créditos. Un reducido nimero
de comerciantes manifiesta que tiene irregularidades en el
cumplimiento puntual de sus pagos.

Dicha informacidn se relaciona con los datos reflejados
por las entidades financieras en la Superintendencia de
Bancos del Ecuador, y Superintendencia de Economia
Popular y Solidaria, sin embargo, la informacién en muchas
ocasiones no es real, ya que los clientes se retrasan en los
pagos y al cierre de cada mes las IFls recurren a pagos al
sistema de valores depositados en cuentas del ellos o sus
garantes asi como de encajes disponibles con la intensién de

109



disminuir el riesgo por la cartera vencida.

Tasa de Interés

Casi la totalidad de los encuestados, expresa que
al momento de obtener el crédito las IFls ponen en
conocimiento la tasa de interés que le cobran a su crédito,
un porcentaje minimo indican que no recibieron ningun tipo
de informacidn al respecto, de todos modos, es importante
fijarse en este factor antes de endeudarse.

El Banco Central del Ecuador fija la tasa de interés
activa y pasiva que rige al sistema financiero, rangos
maximos y minimos entre los que deben ajustar las IFls sus
operaciones de crédito. Por lo mismo deben estar publicadas
en un lugar visible como informacién para la toma de
decisién del cliente, sin embargo, las mismas corresponden
a la tasa nominal, es decir a la que se contrata el crédito,
pero éste genera un costo representado por la tasa efectiva,
gue depende del periodo de capitalizacién que el cliente
desconoce su calculo y por ende la incapacidad de comparar
entre las diferentes alternativas de crédito.
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Analisis crediticio

Las instituciones financieras realizan un analisis
crediticio como medida para garantizar el reembolso del
dinero a futuro con menor riesgo, asi lo perciben el 83%
de encuestados; pero existe un minimo porcentaje que
sefiala que no existe en algunas instituciones este analisis
crediticio, que lo Unico que les interesa es cumplir sus metas
establecidas.

Para garantizar una colocacién de cartera sana, cada
IFI selecciona su personal, lo entrena y sigue un proceso o
protocolo claramente definidoenbasealanormativaquerige
al sistema financiero para el efecto, el tamafno del mercado,
el alto nivel de competencia, las exigentes expectativas
de crecimiento de los administradores bancarios inciden
al momento de cumplir al 100% tales requerimientos de
calidad y seguridad para evitar el riesgo de cartera.

Verificacion de ingresos

Casi la totalidad de encuestados expresa que para
recibir el crédito las instituciones financieras le realizan
una verificacién de ingresos del negocio, para sustentar
su capacidad de pago, de esta manera la institucion trata
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de minimizar el riesgo de mora, sin embargo, ciertas
instituciones incumplen este proceso y afecta el mercado
por el exceso de apertura a créditos.

Los clientes en muchos casos se arriesgan mas de su
capacidad real respaldada por patrimonio y sustentado en su
capacidad de pago, planifican la forma de obtener créditos
periddicos que les permita operar en el corto y mediano
plazo (usan el término popular un hueco se tapa abriendo
otro hueco), recurriendo en muchos casos a chulqueros de
modo que su endeudamiento real no queda registrado en el
sistema financiero.

Por tal motivo la funcién de verificacion, mas que
evidenciar la coherencia de la informacién, se debe enfocar
en identificar su voluntad de pago, es la Unica garantia de
qgue el cliente quedara bien en sus pagos. A esa voluntad
hay que agregarle una dosis de intuicién y empatia para
generar confianza con los clientes de modo que ellos por
cuenta propia en base de la asesoria del evaluador validen
y reconozcan su necesidad real de crédito en base de evitar
su riesgo personal como emprendedor.

En muchos casos donde al cliente se le requiere la

112



presentacién de garante, éste ultimo incluso recibe parte
del crédito como condicién para firmarle la garantia, y se ha
demostrado que en esos casos cuando ocurre el retraso en
los pagos no se debe a iliquidez del titular de la deuda sino
del garante haciendo que el riesgo se incremente porque la
idea fundamental de la presencia del garante es la presién
gue debe ejercer sobre el titular para obtener el pago.

Inversion en el negocio

El 39% de comerciantes indican que tienen invertido
en su negocio menos de 4.000 USD, ya que la magnitud de
operaciones no requiere de inversiones extremadamente
grandes, el resto de encuestados han invertido
progresivamente dependiendo del tipo de negocio desde
4.000 hasta mas de 20.000 USD.

Los capitales invertidos en valores menores a 4.000
USD se hallan en el segmento de mercado de microcrédito
de subsistencia, el mas riesgoso por la ausencia de respaldo
real (patrimonio) del deudor, su concesidn se realiza en
base a la experiencia y forma de pago que fue registrando
progresivamente en el tiempo; al tratarse de un segmento
muy sensible, cualquier cambio en la situacién econdmica
del entorno le afectard fuertemente reduciendo su
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capacidad de pago. Lo importante en el analisis futuro serd
gue su monto de deuda no crezca de manera acelerada sino
en forma prudente que le permita consolidar el negocio y
darle un margen de maniobra adicional para proyectar su
expansion controlada.

Valor de ventas mensuales

Las ventas promedio mensuales segun lo sefialan 207
encuestados son inferiores a 1.000 USD, un nimero menor
indica que la capacidad de sus negocios no les permite
generar réditos muy elevados; un minimo numero de
consultados oculta sus ventas mensuales porque asocian
proporcionar su informacién con la exigencia de impuestos
por parte del Servicio de Rentas Internas (SRI). Son pocos
guienes manifiestan que el promedio de ventas va de 2.000
hasta mas de 8.000 USD.

De acuerdo alos resultados obtenidos, se presume que
la informacion no es veras, ello dificulta realizar un analisis
objetivo. Al considerar que distorsionan la informacion por
asuntos tributarios, se podria identificar que la informacién
es subvalorada por ende las ventas y utilidades seran
superiores a las declaradas.
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Ganancias por ventas

La mitad de encuestados indica que el porcentaje de
ganancia obtenido en la venta de sus productos va del 5% al
10%; la quinta parte aproximadamente se encuentra entre el
10% vy 15%; son pocos quienes generan ganancias superiores
al 30%, la razdn para este tipo de respuesta puede ser que
los comerciantes sienten inseguridad en indicar su ganancia
real, pues temen un posible cruce de informacién con la
administracién tributaria que les haria efectuar el pago de
mas impuestos.

En las condiciones en las que la informacidn ha sido
reportada se determina que la rentabilidad obtenida por
los negocios en base a la inversién y el endeudamiento no
permitiria un desempefio eficiente del negocio. Los costos
y gastos son elevados, lo que representa incapacidad para
cumplir las obligaciones adquiridas en el largo plazo.

Los indicadores promedio para el andlisis de
crédito que manejan las mismas IFls muestran indices
de ganancia superiores a los que reportan los clientes. En
esas circunstancias es imposible precisar la situacion de
rentabilidad de los negocios de la ciudad de Tulcan, seria
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necesario un registro permanente de las actividades, una
organizacion y distribucién de las rentas de manera clara,
pues actualmente la informalidad en sus cuentas hace que
manejen como dinero de bolsillo, sin distincion si son del
hogar o de la actividad comercial.
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LA PERSPECTIVA DE LAS
INSTITUCIONES
FINANCIERAS

Problemas de sobre-endeudamiento

La causa principal para que los comerciantes se
encuentren con deuda excesiva, es porque no tienen
conocimientos técnicos de administracion financiera; otra
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causa es la facilidad con que las instituciones financieras
otorgan préstamos sin mayores requerimientos para los
clientes.

Muchas instituciones financieras usan como
estrategias para sus clientes ofrecer créditos pre aprobados
sin garantes, o asuvez hanincrementado los montosy plazos
de crédito, asi como ofrecer créditos adicionales paralelos
al principal, otro recurso son las tarjetas de crédito. Tales
estrategias usan como referencia la experiencia de crédito
gue el cliente ha desarrollado en el sistema financiero, sin
embargo no han evaluado si los mismos han logrado o no
respaldo, es decir patrimonio, pues de lo contrario implica
que los clientes usan el crédito para gasto corriente y no
inversion, en cuyo caso el crédito es perjudicial, pues lo
Unico que hace es estimular el consumo y no el desarrollo
econémico de su negocio ni de su hogar, que deberia ser
un beneficio como parte de la responsabilidad social del
crédito.

Educacion financiera

El nivel de educacion financiera es un factor que las
instituciones de crédito deben analizar en el momento
en que se va a prestar dinero, un nivel apropiado de
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educacidén financiera permitird que se realice una correcta
administracién de los recursos y por lo tanto el destino del
crédito se lo aplicara en la finalidad para el que fue otorgado.

De acuerdo al Cddigo de transparencia y Derechos del
usuario de las instituciones del Sistema Financiero, regulado
por la Superintendencia de Bancos del Ecuador, la Educacién
Financiera,

Es un proceso mediante el cual la poblacién
aprende o mejora la comprension de los
conceptos, caracteristicas, costos y riesgos de
los productos y servicios financieros, adquiere
habilidades para conocer sus derechos y
obligaciones y tomar decisiones a través de la
informacion y asesoria objetiva recibida a fin de
actuar con certeza y de esta manera mejorar sus
condiciones y calidad de vida. (SBS, 2013, pag.
909)

El objetivo general, que impulsa la SBS y las IFls es
gue el cliente logre adquirir conocimientos, competencias,
desarrolle comportamientos y aptitudes responsables, para
entender los servicios, productos y riesgos asociados a las
operaciones financieras para tomar decisiones razonadas.
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Sin embargo, los mecanismos de comunicacién en
general no han sido eficientes, la mayoria de clientes aun
desconocen de este proceso. Su experiencia les ha permitido
desarrollar capacidades para eludir los mecanismos de
control de las IFls y acceder facilmente a créditos que si son
mal utilizados pone en riesgo su economia personal y en
general del sistema financiero.

Medicion del nivel de educacion financiera

La mayor parte de entidades financieras realizan el
analisis de ingresos y gastos para determinar si el cliente
es sujeto de crédito, este procedimiento es favorable
siempre y cuando exista un seguimiento o monitoreo a la
informacidn que registra el cliente, verificando que los datos
proporcionados sean reales y que reflejan la capacidad de
pago, para proceder a la entrega de los fondos.

Las IFls deben esforzarse mas no solo por cumplir
con un formalismo exigido por los entes de control, sino
por desarrollar una verdadera cultura financiera en sus
clientes, logrando seguridad y fidelidad de los mismos, que
comprendan que si la entidad le restringe un crédito no
es por maldad, sino al contrario para evitarle un riesgo de
pérdida.
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Nivel de competencia

La presencia de varias instituciones financieras
establecidas en la ciudad de Tulcdn, ha generado un
desequilibrio en la sobre oferta de créditos, incrementando
el nivel de competencia, donde los asesores de crédito por
beneficiarse de comisiones realizan colocaciones sin exigir
el cumplimiento requisitos. Por otro lado, el usuario observa
gue aparece una nueva institucion financiera y acude a
pedir dinero, pues sabe que para que la misma se logre
posicionar le dara la apertura suficiente e incluso estara
dispuesto a dejar su entidad habitual y trabajar con la nueva
como prioridad, sin embargo, en el mediano y largo plazo
el cliente inteligentemente decide no trabajar con una sino
con mas entidades crediticias.

Las IFIs deberia como practica de minimizar el riesgo
restringir las operaciones a no mas de dos IFls por clientes,
por ejemplo, comunicarse con las demds entidades sobre el
nivel de riesgo de determinados clientes y lograr ponerse de
acuerdo en formas de aprobacidn, restricciones, controles,
seguimientos, etc., de modo que el cliente no intente
sorprender a la otra institucion para sacar ventaja en su
objetivo de lograr acceder a crédito.
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Beneficios o perjuicios del microcrédito

El  61% de los encuestados manifiesta que el
microcrédito perjudica a los comerciantes siempre y cuando
no exista un manejo adecuado de los recursos y se lo aplique
a un fin distinto al programado.

En general, los clientes perciben a las instituciones
financieras de microcrédito como la opcidn de acceso a
guienes nunca hantenido experiencia crediticiay desarrollan
una actividad econémica independiente, pues es la mision
propia de las mismas, sin embargo el costo financiero de
acuerdo al nivel de riesgo y en base a la tasa de interés
aprobada por la Superintendencia de Bancos del Ecuador es
la mas alta del mercado, la recuperacion de pagos en base a
cuotas semanales o quincenales en muchos casos son muy
exigentes de modo que el cliente debe devolver el crédito
casi inmediatamente de haberlo recibido.

En tal circunstancia, si el cliente tiene una actividad
con flujos de caja diarios no tendra inconveniente en el
pago por el contrario si los flujos son mensuales o con
periodicidad mayor afectara su facilidad de pago, asi mismo
existen muchos clientes que destinan los microcréditos a
actividades de consumo y no a actividades productivas que
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influyen negativamente en el reembolso del crédito.
Destino de los microcréditos

El 92% de los encuestados manifiesta estar totalmente
de acuerdo que se realice un seguimiento al destino del
microcrédito, para que los comerciantes inviertan el dinero
en lo que planificaron.

En la experiencia general se evidencia que las IFls
no realizan una verificacién del destino de los préstamos,
se limitan a evaluar los requisitos y condiciones de crédito,
pues la experiencia crediticia (una de las 5 C de crédito
qgue se aplican normalmente en la evaluacion) sustenta la
decisidn de conceder el crédito y la confianza que el cliente
realizara los pagos de manera adecuada.

Una razon para dicha practica es el costo que implica
el seguimiento a cada cliente y actividad financiada, pues el
mismo debe realizarse en campo, ante ello las entidades se
han especializado en desarrollar competencias y habilidades
para evaluar eficientemente los créditos, de modo que su
evaluacion es previa y no posterior, es decir, se aseguran
gue cada cliente tenga ante todo voluntad de pago, que
va mas alld de la capacidad econdmica disponible sino la
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decisidn responsable de cumplir con la obligacién contraida,
pues si el cliente demuestra ese compromiso dificilmente
incumplira con su obligacion.

Actividades con sobre-endeudamiento

Dentro de las actividades micro-empresariales la de
mayor vulnerabilidad a sobreendeudamiento es el comercio
informal, es el segmento con mayor indice de carga crediticia
porgue son personas que No manejan un registro ordenado
de ingresos y de gastos, lo que seria una contabilidad basica.

Por lo general los comerciantes desarrollan actividades
informales, que implica viajes, ventas en la calle, compras
y ventas inmediatas, que les dificulta mantener registros
ordenados, sustentados con facturas o comprobantes.
Sus ingresos y gastos se mezclan con el hogar, por eso
normalmente se denominan fami empresa, donde los
ingresos del negocio se convierten en dinero de bolsillo de
uso inmediato en base a la necesidad familiar, sumado a
la falta de conocimientos contables de los emprendedores
hace que este segmento sea el mas vulnerable de todos.
Sumado a que la caracteristica general de este segmento es
gue muy pocos clientes tienen sustento patrimonial, sino
gue son actividades de subsistencia.
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Asi lo demuestran los datos estadisticos de Ia
Superintendencia de Bancos del Ecuadory Superintendencia
de Economia Popular y Solidarias, segun la figura 6 el
segmento de microcrédito es el que mayor mora tiene,
tanto en las Cooperativas, Bancos y Sociedades financieras.

Responsabilidad de las IFls en el
sobreendeudamiento

Es responsabilidad de las IFls la concesién de créditos
salvaguardando la estabilidad del sistema financiero,
evaluando adecuadamente el riesgo antes de la concesién
de créditos que aseguren la recuperacion del capital
prestado mas los intereses, de acuerdo a las condiciones
pactadas, transparentando la realidad de cada cliente con
un proceso eficiente de analisis previo de modo que se
asesore a los mismos para evitar el sobreendeudamiento,
porque no todas las entidades crediticias disponen de
politicas internas para el control en cuanto a la colocacién
de créditos, o si las tienen no las cumplen a cabalidad por
mejorar la rentabilidad o cumplir con las metas, entregan
los recursos sin efectuar un andlisis a profundidad.

En la experiencia de los comerciantes viven situaciones
donde, en palabras populares se pelean por un cliente,
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aquel que tiene un buen historial de su capacidad de
pago, sin previo analisis de su realidad presente le ofrecen
nuevas alternativas de crédito, que muchas veces el cliente
no ha planificado en que invertir, pero ya que tiene a su
disposicion ese capital decide utilizarlo. Muchos lo utilizan
eficientemente, algunos en actividades productivas que
les permita su pago, otros, aunque destinen al consumo
conocen que su negocio les da un margen de maniobra
para pagarlo. Si la inversion fue adecuada el cliente sera
beneficiado, de lo contrario el cliente sera perjudicado.

Reduccion del sobreendeudamiento

Se pueden aplicar algunas estrategias para reducir
la problematica de la excesiva carga de créditos al sector

comercial, entre ellas: la capacitacion por parte de las
instituciones financieras, no solo la simple difusion de
informacidn que muchas veces el cliente no presta atencién,
sino programas de administracién de negocios, riesgo
comercial, manejo de inventarios, cuentas por cobrar;
reestructurar deudas de corto plazo con cuotas elevadas por
deudas de mayor plazo para alivianar el peso de la cuota;
usar responsablemente fuentes de financiamiento de corto
plazo sin costo; generar alianzas con competidores para
tener capacidad de negociacién con el proveedor; estrategias
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promocionales para reducir el exceso de inventario obsoleto
o pasado de moda, de manera que el cliente disponga de las
herramientas y competencias para el manejo adecuado del
negocio y los créditos de la fami empresa.
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PARTE IlI
El Punto de salida

Las instituciones financieras de manera general deben
aportar a la reduccién del sobreendeudamiento en los
siguientes aspectos:

e Control de liquidez, para mantener la solvencia del
sistema financiero.

o Reforzar la evaluacidn de riesgo, aplicando las
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disposiciones emitidas por los 6rganos de control
sobre los pardmetros de concesién de créditos
para cada segmento de mercado y tipo de crédito,
dependiendo de su capacidad de pago.

e Reforzar los programas de Educacidon Financiera
enfocado no solo a los clientes sino a su familia,
con énfasis a los nifios quienes pueden modificar
sus habitos o incidir a que sus padres lo hagan.

e Difundir al publico el propdsito de las normativas
existentes orientadas a mantener un sistema
financiero estable, que requiere la participacién
de todos los involucrados.

Por ejemplo, la Cooperativa de Ahorros y Crédito
Padre Vicente Ponce Rubio, desarrolla un sistema de micro
finanzas dirigido a la comunidad en coordinacién con la
Didcesis de Tulcan, preparando a las mujeres que integren
los grupos de crédito desde la base de qué puede producir,
como administrar, incluyendo a la familia como el centro de
desarrollo y mejor calidad de vida, les orientan en tematicas
econémicas y sociales que fortalezcan las capacidades
de sus socios y no solo para entregar un crédito, de esta
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manera se convierten en entes autosuficientes al interior de
la comunidad, ya que son capaces de decidir en funcién de
sus intereses colectivos.

Varios gerentes de las instituciones financieras indican
gue para reducir el nivel de endeudamiento de los clientes
es necesario manejar parametros de endeudamiento total
maximo, de modo que, si el cliente superé el limite, ninguna
institucién le proporcione crédito adicional. Asi mismo, es
importante que se puedan consolidar deudas, de manera
gue el cliente mantenga sus obligaciones en menor nimero
de IFls, a mayor plazo para que su cuota se reduzca.

Por otro lado, como resultado de la investigacion la
Academia puede desarrollar programas de vinculacidon
para aportar en la medicién de indicadores de inclusién
financiera; informar a los clientes sobre la normativa,
beneficios y riesgos del exceso de deuda; brindar orientacién
administrativa a los microempresarios para planear la
necesidad de recursos y administrarlos eficientemente;
crear una cultura de responsabilidad y conciencia del dafio
gue ocasiona para si y los demas el exceso de deuda.

Las acciones inmediatas que un cliente deberia aplicar
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para mejorar su situacién financiera y reducir el nivel de
endeudamiento incluye las siguientes:

e No endeudarse mas del 35% de su ingreso neto
mensual.

e Priorizar las necesidades basicas, de calidad o
caprichos (no comprar cosas que realmente no
necesite), se aconseja nunca comprar algo de
inmediato sino esperar 48 horas para definir si le
va a ser de utilidad.

e Es necesario recortar los gastos innecesarios
(identificar lo necesario para generar ingresos y
evitar lo que ocasiona gastos).

e Registrar los gastos mensuales por cada categoria
gue permita una visidon general para elaborar un

presupuesto.

e Destinar al ahorro un monto minimo del 10% de
los ingresos.

e Organizar las deudas en funcién de cuota, plazo y
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monto, realizando el pago anticipado de las que
generan mayor cuota mensual; asi mismo cuando
deba elegir un crédito que sea de largo plazo.

Determinar el flujo de efectivo y capacidad de
pago.

Realizar inversiones en actividades que
incrementen el flujo de efectivo.

En caso de tarjetas de crédito nunca pagar solo el
minimo sino el total o la mayor cantidad posible.

Inteligencia financiera basica

Todos tienen una forma personal de pensar respecto al

dinero, arraigado en el subconsciente, adoptada del entorno

en el que se vive y, en el que fue educado, con influencia
de cultura familiar o de sociedad inclusive de personas que
llegaron de otras ciudades y han transformado la tendencia

de nuestra sociedad.

La forma de pensar, por encima de otros factores, es

lo que determinara su vida financiera actual y de las futuras

generaciones. Puede saber todo sobre mercadotecnia,
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ventas, propiedad inmobiliaria y finanzas en general, pero
si su patron del dinero no esta programado para el éxito y la
riqueza, nunca tendrd mucho dinero y si de algin modo lo
consigue lo perderd con gran facilidad.

Nétese estimado lector, que dividimos el éxito de la
riqueza como factores del dinero. Pero no afirmamos que el
dinero es éxito o sindnimo de riqueza.

En general, nos formamos con tendencia de identidad
a nuestros padres, o adoptamos la actitud de ellos o
combinamos varias actitudes, por ejemplo, si tu padre
gastaba muchoy tu madre era ahorradora, quiza hoy ahorres
para gastar mucho. Si tus padres no fueron o no son ricos,
considera que sus habitos con el dinero lo aprendieron en
el pasado.

A continuacién, se proponen sencillas instrucciones
gue pueden iniciar a programar un patron diferente del
dinero para que te lleve al éxito econdmico de una forma
natural y automatica, y al mismo tiempo estara generando
un entorno positivo para tus hijos, y tu habras roto el cordén
umbilical con la torpeza financiera.
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Tu patrén, manera, esquema o proceso de
administracién del dinero es simplemente un modo de
actuar en relacién con el dinero, estd compuesto por una
combinacion de pensamientos, emociones (o sentimientos)
y acciones en relacion con el manejo dinero.

Pensamientos, Emociones, Acciones, Resultados
(PEAR)

P+E+A=R

Esta formula traida de la psicologia y utilizada por
muchos de los gurus de la inteligencia financiera, muestra el
proceso y sefala que los pensamientos llevan a emociones
y éstas llevan a acciones, que a su vez generan resultados.

En tal sentido, y por supuesta ldgica, si un pensamiento
es positivo tendrd como consecuencia un resultado positivo,
por el contrario, una accidon negativa es resultado de un
pensamiento negativo.

La falta de dinero debe entenderse por tanto como
un resultado negativo (la falta de dinero no es nunca un
problema), es simplemente un sintoma del verdadero
problema: tu patrén del dinero. Sin embargo, pensar positivo
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para obtener dinero no es suficiente, pero es el primer paso,
para entender cual es nuestro patron del dinero, y poder
plantear una cura.

El patron del dinero contiene la informacion o
programacion que recibimos en el pasado especialmente
de cero a 12 afios, cuando existe ingenuidad ante las
necesidades. La primera fuente de informaciéon fueron
nuestros padres o quienes asumieron este rol, también
amigos, profesores, lideres, medios de comunicacién (para
la generacién de quienes nacieron entre los afios 60 y 70,
la televisién insidi6 en una mala educacién financiera,
la mayoria de las series mostraban al exitoso como rico y
malvado, y al pobre como bueno y honrado).

Nadie nace pensando de una manera en particular
respecto del dinero. Nuestros pensamientos vienen de
esa informacién que guardamos en nuestra mente, como
programas (software) en un computador, condicionando
nuestras acciones. Es asi que nuestro condicionamiento
pasado determina cada uno de nuestros pensamientos
actuales.

Tu programacién P+E+A=R, lleva a tus pensamientos,
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éstos a tus sentimientos, los que generan acciones y las
acciones resultados. Nuestro resultado actual es producto
de los esquemas de como nos ensefiaron a pensar (no
solo en el dinero); sin importar dénde te encuentres ahora
mismo, al cambiar tu programacién das un paso esencial
hacia el cambio de tus resultados.

Hemos sido condicionados en todos los ambitos de la
vida, incluyendo el dinero, de tres formas principales:

e Porlo que escuchamos, programacién verbal.

e Por lo que vivimos y sentimos, programacion
emocional.

e Por lo que miramos hacer, programacion
actitudinal.

La Programacion verbal
Consiste en todo aquello que escuchabamos cuando

éramos pequeiios acerca del dinero, la riqueza y la gente
rica, que incluso los escuchamos hoy dia:
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e Eldinero es el origen de todos los males,

e Eldinero no crece en los arboles,

e Es mejor ser pobre pero honrado,

e Eldinero no compra la felicidad,

e Es muy caro no podemos comprarlo,

El dinero es sucio, corrompe.

Tales frases dieron forma a nuestros pensamientos,
guedaron grabados en el subconsciente, aun sin ser ciertos
realmente.

Si actlas conscientemente debes comprender que esa
forma de pensar, en verdad no procede de ti, sino de fuera,
por lo que debes escapar de ella, adoptando nuevas formas
de pensar que te permitan lograr el objetivo de hacerte rico
0 exitoso.

La programacion emocional

Son esos sentimientos profundos de tristeza o de
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alegria, que experimentamos y grabamos por incidentes
concretos en la nifiez. Alguna vez querias algo que realmente
deseabas, pero no te compraron porque no habia dinero
suficiente; presenciaste discusiones de tus padres por dinero
(no tener dinero era un impedimento para muchas cosas).

Estos incidentes pueden haber creado en ti emociones
o sentimientos asociados con el dinero, emociones de
frustracion, amargura, inseguridad y muchos mas, que
definieron el significado del dinero hoy. ¢El dinero para ti es
frustracion, dolor, placer, libertad, seguridad, estatus social?
Contestar esta pregunta intima y sinceramente, te ayudard
a conocer mejor <Tu patrén actual de dinero>, sea como
sea, la respuesta es algo aprendido y que tienes la opcidn de
elegir algo distinto para proximas generaciones.

La programacion actitudinal

Es entendida como el comportamiento o la forma
como hacemos las cosas. En general, la gente rica hace de
una manera determinada las cosas y los pobres de otra.
Como se ha mencionado los modos de pensar orientan
las acciones y determinan resultados, si pensaramos y
actuaramos consistentemente.
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Por ejemplo, los ricos compran porque tienen dinero,
pero vamos mas alla, su forma de actuar; compran cosas que
por el costo duran mas, son de mejor calidad o les permite
aumentar su dinero, se endeudan para obtener mas dinero;
separan rubros y contabilizan para saber dénde estd su
dinero; se podria decir que la actitud del rico es consistente.

El pobre no contabiliza su dinero, porque cree que
no tiene nada que contabilizar, se endeuda para pagar
deudas, esperan el mes o la quincena para realizar gastos
sin considerar rubros exactos. La actitud del pobre no es
consistente.

Al igual forma que las anteriores programaciones,
ésta es adquirida, pero no esta ligada directamente al
manejo del dinero, mas bien estd ligada a la adquisiciéon de
conocimientos, por tanto, esta programacién es también
cognitiva.

El rico acostumbra leer temas referentes a la inversion
de dinero, leer es una actitud, la lectura del rico es especifica
para adquirir conocimientos, mientras que el pobre no
desarrolla la lectura de temas especializados para lograr
dinero o éxito.
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Deacuerdoal INEC(2012), el 73.5% de los ecuatorianos
tiene el habito de leer, el 56.8% de ellos no lee por falta de
interés. Segun grupos de edad, personas entre 16 a 24 afios
gue son el 83% son los que mas leen. El 33% de los jovenes
gue leen lo hacen por atender las obligaciones académicas,
mientras el 32% lo hace por conocer sobre algun tema, en
general, ningln grupo etario lee por placer o superacién
personal.

Los resultados

Tiene que ver con nuestro comportamiento o manera
de actuar ante una situacion que puede encontrarse en tres
estadios: oportuno, bueno y malo.

En términos financieros seremos oportunos cuando
identifiquemos la conveniencia para lograr mas dinero;
buenos para manejar el dinero, y malos para hacer dinero.
Adviértase que el término medio entre oportuna y mala, se
referiria a mediocridad, es un punto intermedio que esta a
un paso de ser malo u oportuno, en términos conformistas
es un estadio cdmodo, por lo tanto, muy peligroso. El estadio
de resultado mediocre obliga un juego a la defensiva en
lugar de la ofensiva.
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Si te enfrentas a una situacidn estrictamente a la
ofensiva, por ejemplo, en un deporte de contacto, cuales
serian las probabilidades de ganar desde un estado mediocre
<escaso o nulo>. Entonces, es asi como se comportan en el
juego del dinero la mayoria de personas, si se encuentran
en un estadio bueno su principal preocupacién es la
supervivencia, y si se encuentran en un estadio malo el
objetivo es la comodidad y la seguridad. En tanto que los que
se ubican en un estadio oportuno buscan crear abundancia.

Quizd a muchos lectores estos parrafos les parezcan
frivolos, materialistas que hacen que las personas se
muestren interesadas, en todo caso, desde cualquier
estadio se lucha por interés, efectivamente todos somos
interesados, y algunos somos oportunistas, término que
tacitamente lo asumimos como peyorativo o negativo,
pero como se ha demostrado es totalmente distinto. Para
los que estan en el estadio de oportunidad el interés es la
abundancia, para los mediocres es la comodidad y para los
que estdn en el malo es la sobrevivencia.

La meta y el objetivo

La meta de una persona oportunista o exitosa es tener
dinero y riqueza en abundancia, no solo algo de dinero para
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él, sino montones de dinero (juego ofensivo); el objetivo
de los oportunistas es la supervivencia, mas alla de la
comodidad o sobrevivencia. No es tema de este libro sugerir
en que invertir, la idea es dar muchas ideas para actuar con
pensamiento oportuno.

La meta de lagente mediocre es tenerlo suficiente para
pagar las facturas de compra o servicios (juego defensivo), el
objetivo es ganar lo justo y suficiente y no tener un céntimo
para mas. Si piensas que tienes un buen trabajo, ganas lo
justo y no te hace falta buscar la riqgueza porque vives de
manera cdmoda, ya tienes claro en que estadio estas.

Si la meta es sobrevivir y el objetivo es gastar lo
humanamente necesario, en este esquema esta la gente que
se ubica en el estadio malo, se aclara que estan en el estadio
malo, no son gente mala, su comportamiento financiero es
el equivocado, esta condicidn no les permite supervivir.

Supervivencia, frivolidad. Realidad

Partamos del hecho de que sobrevivir no es lo mismo
gue supervivir, es mas el verbo supervivir no existe, existe
el sustantivo superviviente derivado de supervivencia, que
hace referencia al prefijo sUper, cuyo significado es superior
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o magnifico. Entonces generar riqueza no es un acto
frivolo, alejado de la insensibilidad ante los sentimientos o
emociones, por el contrario, la supervivencia esta llena de
emociones y sentimientos.

Para entender esto es necesario graficar la realidad.
En ecuador, como en muchos otros paises, el gobierno se
encarga de sus ingresos cuando se jubila, decide la cantidad
de dinero que recibira cuando ya no es productivo, esto no
es malo. Pero debemos ver mas alld. Los jubilados de hoy,
estan en una piramide de poblacién completamente sana,
tal vez son la Ultima generacién en disfrutar sus beneficios.

Una piramide sana es completamente proporcional,
es decir que hay mas gente en la base que en la parte de
arriba. La base representa a las personas jovenes y nifios y
personas en la edad de trabajar y en la parte de arriba estan
las personas que estan cobrando la jubilacién, tiene que
haber mas personas que estén trabajando que personas
gue reciben la pension de jubilacién.
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Figura 11: Pirdmide Poblacional Ecuador
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I PIRAMIDE 20010
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Fuente: INEC

Si fijamos la mirada en la pirdmide notamos una
desproporcionalidad, tiene forma de pansa en las edades
de 10 a 15 afios, al 2010, seguln el censo del INEC. Al 2017
las personas que tienen 17-25 afios representan esa parte
de la pansa en la pirdmide que se estd preparando para
ser productivos, hoy esas personas estan en el colegio,
la universidad, en el trabajo formal e informal, y surge la
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pregunta ése estan preparando financieramente? ¢ Piensan
ser empresarios o empleados? ¢Qué programacion
financiera tienen?

Las actividades productivas que ellos generen
permitirdn sostener la jubilacién de los que actualmente
tienen 50 a 60 anos. Sin embargo, las personas que cubriran
la jubilacién de ellos son mucho menos, lo que implica que
los ingresos por jubilacién seran mucho mas bajos.

Aestosumamosotro problema, laesperanza devida ha
subido, es decir, que el estado tendra que mantenernos por
mas tiempo, medidas como retrasar los afios de jubilacién
y disminuir la pensién, al parecer van hacer un hecho. Y por
otro lado somos comerciantes que queremos algo mejor
para nuestros hijos, es decir incorpora emocionesy se alejan
totalmente de lo frivolo. Apoyados en esos sentimientos,
nuestra generacidn ha alejado a las futuras de la actividad
comercial bajo la premisa de querer darles una mejor vida
que la que tuvimos, acercdndonos paulatinamente a la
dependencia del empleo que en la actualidad tampoco hay.

En términos mas sentimentales, los 14 pagos al afio,
(doce salarios y dos décimos), los 30 dias de vacaciones y un
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salario decente, condiciones cdmodas, estan en peligro de
extincion.

El dia de mafiana, nuestros hijos y nietos, lucharan por
un espacio laboral contra robots o tecnologia, migrantes
con iguales o mejores conocimientos.

Los expertos afirman que los espacios laborales
se reducirdn a la mitad, cada vez se requieren menos
cajeros, cada vez hay menos oficinas de banco y a futuro
el cuidado de personas mayores, las labores domésticas,
la preparacion de comida rapida, la atencién en tiendas y
otros trabajos operativos los realizaran las maquinas, por lo
tanto, para atender la poblacion improductiva se requerira
de mas impuestos, en resumen va haber menos trabajo,
tendrd que jubilarse a los 70, y esperar que la pension de
jubilacion alcance para sobrevivir.

Romper ese patrén o paradigma en términos confusos,
es una obligacidn sentimental, moral, ética, que se tiene
con la futura generacién. Hay que entender entonces que,
educar en querer tener mas, en ser oportunista, es un deber,
y como se educa con el ejemplo, debemos correr riesgos,
pensar que ahorrar para invertir no es arriesgado, debemos
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entender que su mayor riesgo es no correr ningun riesgo.

Asi que, si pensabas que ser rico, exitoso u oportunista
es pura frivolidad, estds lejos de la realidad.

P+E+A= Pobres

Los pobres tienen una férmula, piensan: el dia que
cambie el gobierno, mi vida va cambiar, mi pais va a cambiar,
y si no cambia, ¢Quién tiene la culpa?, por supuesto el
gobierno.

También piensan que la responsabilidad del Estado
es mantenerlos, y ayudar a mantener su familia, de alli que
los subsidios mantienen emocionados a los pobres con
poco, pues la emocién o el sentimiento es el mismo si se
gana en un sorteo 5 que 5.000 dodlares. Luego la accién es
exactamente similar a la emocidn, la accion, por ejemplo, es
buscar un buen partido, casarse con alguien de dinero y que
lo mantenga.

La gente pobre también dice, tenemos que rezar a la
virgencita para ganar la loteria, el juego de la loteria no es
malo si piensa que su contribucidn ayuda a otros que tienen
menos; pero si estd visualizando que el dia que se gane sera
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una forma de pagar la casa, el carro, los viajes, la vida que
se merece, entonces esta en la mentalidad de los pobres. El
resultado es malo.

P+E+A= Clase media

La férmula de la clase media es justificar su
estancamiento en la falta de conocimientos, piensa que lo
primero es la educaciéon académica y que la mejor herencia
es la educacidn, y a pretexto eso es capaz de invertir
mucho dinero en colegiaturas caras. Lo cierto es que la
mejor herencia es la educacidn, pero el popular dicho se
refiere a que le transfiera informacidn valiosa en valores,
experiencias y conocimientos que le permitan enfrentar la
adversidad y alcanzar un futuro préspero, el dicho no dice,
gue la herencia son los colegios caros.

El objetivo, entonces, es ir a la escuela, sacar buenas
notas, que le llevaran a un mejor escenario y se abriran
puertas laborales, tendra una vida asegurada vy feliz.

La palabra favorita de la clase media es seguridad,
lamentablemente como lo piensan estd directamente
asociada con la comodidad. Luego el dinero proviene de
un empleo, y éste no crece al ritmo de las necesidades
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gue adquiere con el tiempo, casa, carro, educacion, salud,
alimentacion.

Los estudios son importantes, muy importantes,
inmensamente importantes, porque adquiere
conocimientos, eso se llama educaciéon académica, leer,
escribir, matematicas, fisica, quimica, etc., etc., Luego reciben
otra educacién que también es importante, que se llama
educacién profesional, la que obtiene en la universidad,
porque la promesa es que tenga un trabajo seguro, por eso
ensefian una profesion que le dard dinero seguro.

Riqueza, éxito, dinero

La pregunta del milléon équé es ser rico?, la primera
respuesta estd asociada con el dinero, si tengo mucho
dinero, soy rico, si tengo muchas propiedades soy rico.

La segunda respuesta, asocia a ser rico con el sinénimo
de éxito, pero ambos éxito y dinero son resultados de una
accién emprendida, el éxito de graduarse o culminar una
tarea de manera eficiente no garantiza que tengas dinero,
entonces el dinero no es riqueza, o éxito necesariamente.

¢Qué es ser rico? es una pregunta que debes
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hacer frecuentemente a todos los que te rodean, y tener
los argumentos para consolidar que sus respuestas se
enmarqguen en el patrén correcto.

La respuesta comun es ser rico es tener un yate, una
mansién o un auto deportivo, ser rico es ser millonario, si
pero, tener cosas o bienes materiales no te garantiza ser
millonario orico. Con unacasa no puedes pagar un desayuno,
no es dinero en efectivo, pero, si podria demostrar que eres
un exitoso en los bienes raices.

Ejemplo, 375 ddélares en Ecuador es dinero, es un
sueldo bdsico, ées mucho? ¢Alcanza una canasta basica?,
pero es dinero y ¢ési quiere ser rico o millonario? 500
délares representan en Colombia 1°488.095,24 pesos,
¢ya es millonario?; en Peru casi tiene el doble de dinero,
1.629,99 Nuevos Soles peruanos; en Venezuela por los 500
délares tiene 414’573.500 bolivares venezolanos, ya eres
muy millonario o quiza éeres rico? Este ejemplo ilustra que
los billetes no son importantes a la hora de ser rico, exitoso,
pero si que tiene dinero.

Otro ejemplo. Todos recordamos al legendario
boxeador Michael Tyson, llegd acumular mas de 300 millones
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de délares, una verdadera fortuna, Michael llegd al éxito,
pero no llegé a la riqueza, es decir no fue rico, si millonario,
debido a sus divorcios nunca llegd a ser rico en realidad, hoy
vive gracias a su éxito profesional, éste le permite sobrevivir.

Por otro lado, todos conocemos personas que llevan
un estilo de vida modesto, no se les conoce un éxito, y tienen
ingresos mensuales de 600 ddlares y aparentan riqueza,
écomo es posible esto? Entonces volvemos a la pregunta,
¢Qué es ser rico? Si la rigueza no depende del dinero ni
tampoco de la fama, entonces, qué es ser rico. La libertad es
la diferencia evidente en los ejemplos anteriores, el segundo
ejemplo tiene la libertad o la tranquilidad de supervivir, no
de sobrevivir.

La riqueza estad en trabajar, pero no en el sentido
estricto de trabajo de 8 a 12 horas al dia, de ser esclavo del
despertador y de jefes mediocres. La riqueza, desde el lado
emotivo, es no ser esclavo ni dependiente, si tienes esos
sintomas, entonces eres rico, eres libre e independiente
financieramente.

Pero dentro de la libertad financieramente hay
diferentes escalas, écomo se puede medir la riqueza?, esa
escala de libertad financiera, es muy sencillo, responde: ¢Si
dejarade trabajar por cuanto tiempo podria sobrevivir?, sino
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logras sobrevivir un trimestre sin endeudarte, eres esclavo
del dinero que recibias, y lo que es peor eres esclavo de quien
te entregaba ese sueldo. Es seguro que hards lo que te pidan
con tal de no dejar de recibir ese esclavizante dinero, que no
te permitird ser rico, ni ser exitoso, solo tendras dinero que
no te permite ser libre. Si logras sobrevivir, mas de un afio o
mas de diez gracias a tus acciones, alquileres o la venta de
propiedades y con ello lograrias mantener tu estilo de vida
sin bajar un solo centavo, eres rico.

No es cudnto tiempo pudiera sobrevivir. Hay personas
gue pueden vivir un afio, otros 10 afios y hay otras que solo
pueden vivir un mes, por tanto, siqueremos medir lariqueza,
no se debe medir en dinero, se debe medir en tiempo. Hay
personas que tienen un empleo perfecto, un auto, una casay
otros bienes mas, sin embargo, hay personas con perfil mas
bajo, tienen un auto modesto, una casa modesta pero que
podrian vivir mas tiempo con ese estilo que las primeras,
pueden irse de vacaciones cuando quieran. Las primeras
personas tienen que trabajar mucho, aparentar un estatus,
proyectar una imagen de éxito por lo que tienen ropa cara,
cosas materiales, relojes, etc., etc. Las segundas personas
de este ejemplo, no es esclava de si mismo, como se dijo
tienen un perfil mas bajo, tienen bienes materiales mucho
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menos costosos. Si le damos 1.000 ddlares a cada una de
las personas de este ejemplo, las personas que tienen perfil
mas bajo sobrevivirdn muchos mas afios sin bajar un apice
de su vida, en cambio las otras personas que tienen autos
casas, ropa, sobrevivirdn por mucho menos tiempo, todo
por el dinero que deben gastar para mantener su ritmo de
vida.

La riqueza se mide en el tiempo que puedas mantener
tu ritmo de vida sin tener que trabajar. La verdadera clave de
tener riqueza es administrar los activos y pasivos financieros.

Los pasivos financieros quitan dinero, generan gastos,
es importante distinguirlos. Por ejemplo, hay personas
gue tienen casa en propiedad y piensan que es un activo
cuando en realidad es un pasivo, genera gastos, impuestos,
pago de luz, mantenimiento, seguros, hipoteca, esa casa
les esta quitando dinero del bolsillo, ademas de perder el
valor inicial de compra. Los pasivos financieros también son
préstamos de la tarjeta de crédito, eso te genera una cuota
mensual de pago.

Los activos financieros son acciones bancarias,
arriendos, bonos, podlizas, estos generan dividendos,
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intereses sin perder el capital invertido, sin perder dinero. La
administracién de activos y pasivos, determinan la cantidad
de dinero, éxito y riqueza.

Esperamos que haya quedado clara la diferencia. Las
personas pobres, mediocres compran pasivos, compran
autos, casas y entran en deudas, sin embargo, las personas
con riqueza compran activos que les den dinero, esa es la
clave para tener éxito, riqgueza y dinero, recuerde no se
miden por la cantidad, si por el tiempo que les permite
supervivir no sobrevivir, y se debe aprender a administrar
activos y pasivos.

Del dicho al hecho

El hecho de que una persona sea exitosa, segun lo que
se ha tratado en los anteriores parrafos, se sustenta en el
equilibrio entre activos y pasivos.

Imaginemos que tenemos unas acciones que reparten
un dividendo de 70 délares al mes y por otro lado tenemos
un terrero que se alquila por 80 ddlares. Estos ingresos
generan 150 dodlares al mes, si los comparamos con los
egresos que me permiten sobrevivir que son de 160
délares, existe desequilibrio. Con 150 ddlares de egresos
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mensuales y 150 de ingresos, se podria afirmar que existe
un acercamiento al equilibrio, esta es la auténtica diferencia
entre ricos y pobres, tener un equilibrio entre pasivos y
activos, ademas este equilibro transciende a lo emocional,
por ende, a acciones concretas resultados positivos.

Las personas pobres piensan: compro y pagaré
como pueda. Una persona rica, de éxito diria équé activos
financieros cubren este egreso que me permita comprar
lo que yo quiera? Entonces, las personas con inteligencia
financiera tienen activos que los convierten en sueldos,
compran cosas que les da dinero y evitan comprar cosas
gue les quite dinero, por tanto, balancean sus pasivos con
activos financieros, esa es la clave.

Para iniciar en la educaciéon financiera como en
todo, se debe practicar para ser experto, Robert Kiyosaki
plantea los famosos cuatro cuadrantes, metodologia que
denomina cuadrante del flujo del dinero. Esta metodologia
a manera de juego didactico puede ser jugado desde varios
roles personales, asi, por ejemplo, puede tomar el rol de
empleado, auto empleado, doctor, inversionista, etc.
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Figura 12: Cuadrante de flujo de dinero

K<)

Empleado

*Trabaja para un sistema cambiando tiempo por
dinero

*100% de su propio esfuerzo

*8-12 horas diarias 7 dias a la semana de trabajo.
*Dinero limitado y controlado por un jefe.
*Jubilacién no digna luego de 20 a 40 afios de
trabajo

£ a C

Autoempleado Inversionista
+ Trabaja independendiente, si deja de trabajar no
hay ganancias, hay mas responsabilidades.
*Tiempo por dinero.
*Tiempo limitado.
*Depende100% de su esfuerzopara ganar dinero

EN CUAL SE ENCUENTRA USTED?

95% Clase pobre y media 5% Ricos

+ Crea un sistema trabajando para él, trabaja
horario flexible.

*Se apalanca enun equipo (no dependen 100% de
su esfuerzo

* Libertad financiera de 2 a5 afios

* Invierte en ideas de Otros.
*Se apalanca en su dinero.
+ Logra libertad financiera

Fuente: Kiyosaki, R. (2004)

El rol del empleado identifica a la persona que recibe
un salario mensual, depende laboralmente de un patrén vy
de las condiciones financieras que éste le imponga.

El rol de auto empleado, es quien ostenta un negocio
propio, es un comerciante tipico, abre las puertas de su local,
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espera atender a un cliente, y al final de la jornada depende
del ingreso de las ventas diarias, se podria decir que es su
propio jefe, también un médico, duefio de una clinica, es
un auto empleado, es duefio del negocio y depende de los
pacientes diarios que atienda, si usted tiene una tienda
o local comercial y tiene que estar ahi siempre, no es un
duefio de un negocio, es un auto empleado, definido por
la clasificacion de pequefio negocio o pequefia empresa o
Mipyme.

En otro cuadrante estdn los negociantes, son los
verdaderos dueiios del negocio, pero no estan todos los
dias en ellos o atendiendo personalmente, quizd estan
de vacaciones o estan durmiendo, y tienen persona que
administran o tienen empleados que son responsables
de las ventas diarias, en si son personas que administran
talento humano.

En el dltimo cuadrante esta el inversionista, aquella
persona que puede administrar gracias a sus ingresos. Al
empleado, auto empleado, incluso al negociante, este Gltimo
cuadrante es el objetivo que debe plantearse el comerciante
inteligente.
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Recordemos que la riqueza se mide en tiempo y no en
cantidad de dinero, por lo que, es cuestién de administrar
talento humano, lo que implica a su vez confianza en base
a la planificacidn, la organizacion, direccién y el control,
factores puntales de la administracién.

En el lado izquierdo estan los pobres o las personas
que administran el dinero sin inteligencia financiera. En el
lado derecho estan los ricos donde se hace mas dinero, alli
se estaciona el dinero y luego se reinvierte, independiente
de la cantidad y con el tiempo, legalidad, moralidad, se
puede ser multimillonario.

Los que obran sin inteligencia financiera, los que viven
del lado izquierdo, suman y restan, para ganar mas dinero
tienen que trabajar mas, suman dos trabajos, horas extras,
dan gracias por tener trabajo, mientras mas trabajan menos
calidad de vida, tienen menos tiempo para estar con la
familia, mientras mas trabaja tiene menos tiempo de hablar
con Dios, para estudiar o para hacer ejercicio fisico, la opcidn
en este lado es trabajar duro.

En el otro lado, donde la inteligencia financiera
prevalece, multiplican y dividen, toman una idea, un
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producto o servicio y multiplican en una franquicia, o quiza
divide mercaderiay abre una sucursal y luego otra, utilizando
la misma mercaderia de los mismos proveedores (recursos
ajenos) y es el dinero quien trabaja todo el dia, entonces el
negociante y el inversionista dividen y multiplican, mientras
el empleado y el auto empleado suman y restan.

Pero hay una diferencia mas, los del lado derecho
tienen mayor conocimiento, estan obligados capacitarse
continuamente, para ellos la capacitacién es una inversion.
Para el lado izquierdo la capacitacién no es relevante, no es
una prioridad, ni meta, ni objetivo.

Al respecto, ¢ cudl es sumeta?, écual es su objetivo?

La inteligencia financiera es adquirida, no es nata, lo
gue implica que responde a un proceso de aprendizaje, de
ensayo y error, para adquirir los conocimientos necesarios
gue le ayuden a lograr una independencia econdmica en
torno a las necesidades reales del individuo.
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Figura 13: Distribuir riqueza

ER

JLY

DISTRIBUIR

ESTAR

Elaborado por: LC-FQ-GU

Como es un proceso requiere un punto de partida, de
la predisposicion del individuo para en primera instancia,
aceptar la realidad de sus necesidades y luego entender
que los objetivos de vida (en el marco de la inteligencia
financiera) son cuatro: ser, estar, hacer y tener, los mismos
permiten una transferencia de informacién a las préximas
generaciones.
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SER. - Identificarse como un ser capaz de disponer
de las herramientas y los conocimientos que definan al
individuo como un profesional, un técnico, un diestro o un
habil en algo, ser ingeniero, plomero o futbolista.

Serd posible conseguir dinero y riqueza cuando
contemos con habilidades, conocimientos y valores.

ESTAR. - Dime con quién andas y te diré quién eres. Los
amigos, el entorno familiar, el barrio, la ciudad, marcaran
el escenario de desarrollo donde nuestras habilidades se
multiplicardn exponencialmente.

Por el contrario, un escenario adverso, exigira el
desarrollo de otras acciones que no necesariamente estaran
acordes con nuestras habilidades, provocando decepcion,
degastey pérdida de dinero, por el hecho que tendremos que
cubrir gastos y egresos para los que no estamos preparados.

HACER. - El resultado de tener habilidades y estar
en un escenario para desarrollarlas. La accion producto del

conocimiento y las emociones.

TENER. - También es parte del resultado, y tiene
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relacion directa con administrar lo que hemos logrado
gracias a nuestras habilidades desarrolladas en un entorno
apropiado.

Tener un auto, una casa, una bicicleta, dinero, etc.,
seran el resultado mesurado de los anteriores objetivos,
todo lo obtenido estara en medida al desarrollo arménico
de ser, estar y hacer.

DISTRIBUIR. - La mejor manera de sostener lo que
tienes, es saber distribuir riqueza, esto conlleva un contenido
ético. No todos tendran las mismas oportunidades de
desarrollar el ser. Distribuir de la manera correcta involucra
volver a iniciar el circulo virtuoso. Entonces la respuesta a
por qué debo distribuir lo que tengo esta en volver a ser, y
ser mejor.

Como resultado se obtiene inteligencia financiera,
el punto de partida aprender, adquirir conocimientos
para lograr una estabilidad econémica, donde los ingresos
sean mayores a los egresos, aun cuando parece simple, en
realidad es complejo y requiere de disciplina para:

e Tener egresos menores a los ingresos.
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e Buscar nuevas fuentes de ingresos.

e Optimizar y rentabilizar tu capital.

e Aprender a invertir y crear negocios.

e Planificar un futuro financiero.

e Asegurarte una vida financiera correcta para tu
etapa de jubilacién.

La Figura 13 muestra un circulo de mejora continua,
qgue no se detiene, y de seguir el orden ayudara a resolver
y evitar problemas financieros. En cada uno de las fases, se
adquiere habilidades que no simplemente ayudan al logro
del dinero, también forman a un ser humano con valores,
gue se aleja de los conceptos individualistas del capitalismo
y socialismo.

La inteligencia financiera ayuda al desarrollo del
individuo de manera integral, alejdndolo inteligentemente
del individualismo que le vuelve dependiente de otras
personas, del estado o familia, lo que degrada y no libera, lo
esclaviza al no conseguir el desarrollo personal, destruyendo
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las aspiraciones colectivas lo que conlleva a ser personas
con preocupaciones mas egocéntricas.

Por el contrario, en virtud del circulo virtuoso expuesto,
el individuo con inteligencia financiera que: es, estd, hace,
tiene y distribuye riqueza, tendrd la facultad de ensefiar y
transferir conocimientos para trabajar duro y cuidar de si
mismas y de otras personas, generando seres humanos que
se han ganado lo que reciben, volviendo al individuo en un
ser altruista.
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Acciones para generar riqueza
ACCION de riqueza 1.

La gente rica piensa yo creo en mi vida, la gente
pobre piensa la vida es algo que me sucede, si deseas crear
riquezas debes tener la creencia que tu estas al volante en tu
vida financiera y que tus resultados dependen Unicamente
de ti, eres tu quien crea su prosperidad o mediocridad,
por lo general los pobres asumen el papel de victimas y
normalmente culpan a otros por situaciones externas por
sus malos resultados, se justifican diciendo que el dinero no
es importante y se quejan de todo.

Por ejemplo, un comerciante sofiador “Pedro”, que creyo
en sus capacidades a la edad de 12 afios salié de su hogarn
en Cuenca, buscando estar al volante de su vida financiera.
Su familia era gente con buenos recursos economicos, erd
el ultimo de 14 hijos, sin culminar la primaria decidid salin
de su comodidad, tan solo con lo que llevaba puesto, sin
nada de dinero, en busca de cumplir sus suefios, conocer
las ciudades mds grandes, salir a otros paises y hacer su
lbropio capital. Este sofiador consiguid sus objetivos porque
creyo que los resultados dependian de él, y que era capaz,
repitiéndose a diario, si otros lo hicieron por que no.
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Mis pensamientos

Los pensamientos de | ;Por qué son importantes?

prosperidad
J Yo creoen mivida. Mis pensamientos son importantes puesto
[ Estoy alvolante. que si son positivos mis acciones serdn
[] Mis resultados dependen de | positivas pero si son negativos mis acciones
mi. serdn negativas es por ello que son muy
O Lolograré importantes diria que son el impulso que
[l Si otros lo han logrado | Mepermiten cumplir con mis objetivos.
porque yo no.
[l Soy capaz de esto y mucho
mds.

Escriba porque son importantes estas afirmaciones y plantee otros
pensamientos de prosperidad.
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ACCION de riqueza 2.

La gente rica juega el dinero para ganar, la gente pobre
juega para no perder, si tu intencién es tener lo suficiente para
pagar las cuentas eso es exactamente lo que obtendras, justo lo
suficiente ni un céntimo mas.

Califique del 1 al 10 con respecto a cada una de las siguientes afirmaciones 1= 100% en
desacuerdo y 10=100% de acuerdo

Creencias que generan malas emociones

1. Eldinero es la raiz de todos los males

2. Esmds puro ser pobre que rico

3. La mayoria de la gente rica probablemente hizo algo malo o deshonesto

para conseguir el dinero

Tener mucho dinero me hard menos espiritual o puro

El sueldo que recibo es suficiente para vivir como quiero

Cuando me muera no me he de llevar nada

No me “llama la atencién” tener claras mis finanzas

El dinero no es espiritual

V| © N| & W\ A

Es que no tengo lo suficiente para comprar eso

10. El sueldo se acaba rdpidamente

11. Sinaci pobre, es imposible que llegue a tener mucho dinero

12. Sino tengo dinero, soy un don nadie

13. Tener dinero significa trabajar mucho y no tener tiempo para la familia

14. Sitengo mucho dinero, caeré mal a la gente

15. Sitengo mucho dinero, significa que alguien va a tener menos

16. Tener demasiado dinero significa que eres codicioso

17. No soy muy bueno en el drea del dinero y las finanzas

18. Sitengo mucho dinero lo voy a perder

19. La gente buena se corrompe por culpa del dinero
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20. Tengo que trabajar mucho para ganar suficiente dinero

21. Este no es un buen momento para mi de mejorar mis finanzas

22. Sino me endeudo no tendré nada

23. Eldinero no es realmente importante

24, Es normal tener deudas

25, Mientras mds se gana mds se gasta

26. Eldinero se hizo para gastarse

27. No puedes hacer dinero haciendo lo que te gusta

28. Que sufrala platay no la persona

29. Se necesita dinero para hacer dinero

30. La gente deberia solo tener dinero que necesitan para vivir

confortablemente

31. “Lo bailado y lo gozado nadie te lo quita”

32. Esdificil ahorrar en estos tiempos

33. Solo pueden ahorrar los que ganan bien

34. Para las mujeres es mds dificil manejar su economia

35. Desearia no tener que lidiar con dinero

36. No me gusta administrar dinero

37. No tengo tiempo para administrar el dinero

38. No necesito manejar mi dinero porque no tengo mucho

39. No es correcto que yo tenga dinero mientras otros no tienen nada

40. Soy bueno para dar cosas, pero no me gusta recibirlas

TOTAL

Si usted tiene una calificacion de entre 220 a 400, usted deberia replantear su situacion y
debe dejar de temerle al dinero. Por otra parte, si usted obtiene una calificacion entre 40 a
220 siga adelante con sus aspiraciones, el resultado indica la despreocupacion o ausencia de
miedo al dinero.
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ACCION de riqueza 3.

La gente rica se compromete a hacerse rica, la gente
pobre desearia ser rica; hay una gran diferencia entre desear
algo y comprometerse con algo, si no estas en forma total
completa y verdaderamente comprometido a crear riqueza
es muy probable que no lo consigas.

Arturo estaba comprometido a conseguir sus suefnos
obtener su propio capital sin la ayuda de nadie, una vez
emprendido su camino... lo que tenia en su mente era
sequir sofiando en cumplir sus metas, sin que nada ni nadie
se lo impidiera. Este muchacho perdido en Guayaquil, ung
gran ciudad donde todo giraba y cambiaba rdpidamente,
lbara no perder debia moverse al mismo ritmo o quizd mds
rdpido.... Asi que se aventurd, luché, mantuvo dias buenos y
dias malos.... pero nada lo pudo detener...
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‘ Mis compromisos

A qué se dedica: Bienes raices
;Cémovaa Escriba la Escriba la
Compromiso cumplir el fecha de fecha de
compromiso? inicio finalizacién
Continuar con el | Con el trabajo diario Desde hoy Hasta cuando
1 negocio tengavida
Buscar otros espacios | Buscar financiamiento | Desde hoy Hasta cuando
2 para mejorar mis | para incrementar mis tenga vida
finanzas bienes raices
3
4

Detalle sus compromisos mds importantes respecto a su negocio, en la siguiente columna,
conteste como va a cumplir el compromiso, luego escriba la fecha de inicio, es decir, cuando
establecié el compromiso y por uitimo la fecha de finalizacion o cuando piensa que puede

cumplir el compromiso.
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ACCION de riqueza 4.

La gente rica piensa en grande, la gente pobre piensa
en pequefio. Un empresario es una persona que soluciona
problemas y recibe una ganancia por ello. Preglntate como
puedes solucionar los problemas a diez veces mas personas
de las que ahora abarca tu empleo o negocio, elige pensar en

grande.

Arturo no se conformo con explorar su pais, decidio viajar a
Peru para buscar algo que le ayudara a crecer rdpido, queria|
algo mucho mds grande, se arriesgd y encontré nuevas
oportunidades comerciales para obtener utilidades. Este
emprendedor consideraba que la suerte existe sélo y unicamente
para los arriesgados... tenia en su mente jamds ser empleado,
sino ser su propio jefe y ser jefe de muchos...

Piense en grande

Piense en su negocio, y conteste ;jqué debo hacer para ser grande?

[J Pensar en grande puesto que asi llegaré a ser grande.
[J Buscar negocios grandes no pequefos.

¢Por qué? {Coémo lo va hacer? ;Qué necesito?
[l Sisuefio en grande [l Con estrategias 0 Decidirme.
obtengo resultados financieras
grandes.
Fecha de inicio: Hoy | Fecha de finalizacién: Hasta cuando tenga vida
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ACCION de riqueza 5.

La gente rica se centra en oportunidades, la gente pobre se
centra en obstaculos.

Arturo en su viaje al Peru visualizo como ventaja el cambio de
moneda para obtener mayores ganancias, se dedicd a llevar y
traer mercancia de ese pais hasta Guayaquil, logrando que su
capital se incremente, concentrando su mente en que podia
hacer mds. Muchas cosas no habia en Guayaquil y las conseguia
en Peru, solucionando la necesidad de varias personas que por
no tener acceso a dichos articulos tenian que comprar productos
nuevos y desechar el resto; sus productos les permitia a los
clientes mantener sus articulos, solo era necesario cambiar las
piezas y sequir utilizandolos.

‘ Oportunidades del negocio

A Califiquela
Oportunidades ?\g::rizbr: ¢Cémo lo ¢Que Fedceha Fecha de detas
hago? necesito? | . .~ | finalizacion (bajo a
aprovecharla? inicio
alto)
Facilidades de crédito. Proceder con los | Organizando | Decisién Hoy Cuando 5
trdmites mis finanzas termine  de
cancelar el
crédito
Epoca de crisis Buscar Investigando | Decision Hoy Cuando
oportunidades de termine la 3
negocio investigacion
Propiedades econémicas | Buscar Recorriendo | Decision Hoy Cuando 5
propiedades en | la ciudad. realice la
venta negociacion
Escriba la oportunidad mejor puntuada:
Facilidades de crédito y Propiedades econdmicas.
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ACCION de riqueza 6.

La gente rica admira a otra gente rica y prdspera, a la gente
pobre le molesta la gente rica y préspera. En lugar de tener
pensamientos negativos cuando veas a una persona rica o un
auto de lujo bendice sus resultados.

Personas que usted admira

Familia Amigos Celebridades
Mi papa Alvaro Noboa Barack Obama
Mi mama Teresa de Calcuta
Mis primos
¢Por qué lo admira? ¢Por qué lo admira? ¢Por qué lo admira?
Por ser un hombre | Por la forma de manejar|Por su liderazgo, su
emprendedor, de riesgos sus negocios sencillez, y porque siempre
penso en los demas
Por ser wuna mujer de Por ser wuna mujer de
trabajo, sencilla riesgos, sencilla,

emprendimiento.

Por ser emprendedores, de
riesgos
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ACCION de riqueza 7.

La gente rica se relaciona con personas positivas vy
présperas, la gente pobre se relaciona con personas negativas
y sin éxito. Lee libros de gente muy rica y exitosa mézclate con
gente rica de tu entorno y aléjate de la gente negativa, y deja de
ver malas noticias en la televisidn.

En Peru, Arturo se relacionoé con gente de Japon y China, de
quienes aprendio la constancia, el optimismo, el trabajo continuo|
y el orden en sus actividades de negocio, a no desperdiciar e
tiempo. Aprendié que un minuto perdido es dinero perdido,
si queria tener éxito no debia perder ni un minuto porque ese
minuto era dinero que nunca verd.

Las personas y libros positivos a mi alrededor

. ;Cual es la
Escriba el nombre del ¢ e . L
. aracteristica Aell] rendié?
libro/persona caracteristic ¢Qué ap °
positiva?
Si lo puedes soriar, lo puedes hacer Si no construyes tus | La energia de los suefios proviene

suerios, alguien te va a | de la actitud, motivacién y el deseo
contratar para que le | de solucionar ios problemas
ayudes a construir los
suyos.
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ACCION de riqueza 8.

La gente rica esta dispuesta a promocionarse ella
misma, la gente pobre piensa en forma negativa en lo
referente a la venta. Aprende a valorar tus cualidades hazte
experto en mercadotecnia y ventas.

Algo que permitio a Arturo cumplir sus suefios, fué a darse|
a conocer por donde iba; en el Peru: en las plazas, en los
mercados y en las calles que rrecoria lo identificaban como
el negro sofiador; por su constancia, sacrificio, esfuerzo y|
sus cualidades de honradez, trabajador, alegre y sobre todo
sofiador.

Mis cualidades

Cualidad ¢Por qué la considera cualidad?
Arriesgado Porque sin riesgo no puedo cumplir con mis suefios

Emprendedor | Porque sin el espiritu emprendedor no hago nada

Sofiador Si no suefio no tengo objetivos

Constante Sin la constancia no logro mis suefios

Haga una breve descripcion de sus cualidades y aspectos positivos:

Soy una persona que le gusta sofiar con dias mejores, constante en mis
aspiraciones.
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ACCION de riqueza 9.

Lagentericaes mdasgrande que sus problemas, lagente
pobre es mas pequeiia que sus problemas, mientras que los
pobres se quejan de sus problemas y buscan evitarlos, los
ricos buscan la forma de solucionarlos y seguir adelante.

Arturo se le presentaron tuvo problemas, ya no podia viajar
al Peru por presencia de la guerrilla, ademds porque en la
frontera no le permitian el traslado de mercancias de un
pais a otro, y perdid gran parte de su capital... Enfrentd
tiempos duros, pero no se desanimo, debia buscar otras
opciones sin dejarse vencer por ese tropiezo, sus objetivos
eran mds importantes que el fracaso. Recordo que tenia
algunos amigos que vivian en Colombia y emprendid un
nuevo viaje para realizar negocios.
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Mis soluciones

¢ Qué problema ¢Por qué es un ; Cémo lo
tuvoltiene en su problema? solucio‘r'lélsolucionaré'?
negocio? ’

La falta de demanda por el [Porque no existe |Buscando otras plazas de

producto que ofrezco ventas o ingresos, y |mercado donde exista la
es una inversion [demanda del producto.
muerta. Invertir en el producto

ofertado, para cuando
exista demanda.
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ACCION de riqueza 10.

Los ricos son excelentes receptores, los pobres son
malos receptores. Aprende a recibir los halagos de los demas
y a sentirte merecedor de riquezas, siempre que recibas
algo siéntete muy agradecido, recibir es tan importante

como dar.

En el viaje de Arturo a Colombia, con la ayuda de sus
amigos y nuevamente aprovechando el tipo de cambio
como ventaja para sus negocios, sus amigos y los consejos|
recibidos le impulsaron a empezar nuevamente...

| Las riquezas que merezco

Porque soy trabajador

1
2
3.
4
5

Riqueza ¢Por qué la merezco? ¢Como la obtengo?
1. Personal 1. Porque soy importante . Cuidandome a mi mismo
2. Social 2. Porque soy una persona|2. Con una actitud positiva
3. Material sociable Con el trabajo

. Con la constancia
. Dedicacion
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ACCION de riqueza 11.

Los ricos eligen que se les pague de acuerdo a sus
resultados, en cambio los pobres eligen que se les pague
segun el tiempo empleado, no hay nada malo en obtener un
sueldo fijo a menos que interfiera en tu capacidad de ganar
lo que realmente mereces. El problema es que generalmente
interfiere; puedes empezar tu negocio a medio tiempo vy
negociar con tu empleador para recibir una bonificacion
porcentual sobre tus resultados.

En su incursion a Colombia, Pedro empieza a obtener
utilidades mucho mads altas que en Peru. Al darse a conocer
recibe ofertas de trabajo en varios locales comerciales, é
las rechaza puesto que no se conforma con un sueldo, sabe
que utilizando sus habilidades como vendedor ambulante
obtiene mucho mds que un sueldo. Ahora lo identifica
como el monito sofador, y continta buscando cumplir sus|
metas y sus suefios de ser grande.
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Mis fuentes de ingreso

Fuentes de Ingreso

¢Dependen de sus
resultados?

Escriba a que destina
sus ingresos

De la venta realizadas
diariamente de la
mercaderia que tenga en
ese momento.

. Arriendos

N

N

El resultado de las ventas
del dia

De los gastos imprevistos
que tenga diariamente
como alimentacion,
medicina, movilidad, pago
de mercaderia a los
proveedores y  otros
gastos no previstos.

Si los arrendatarios son

cumplidos.
Si no existe gastos
especiales en los

departamentos y locales
de arriendo.

. Alimentacion de

Pago de la mercaderia
que la obtenia a crédito
de sus proveedores.
tres
hijos.

Pago de Arriendo de
vivienda.

Medicina.

Movilidad a los pueblos
en los que realizaba sus
ventas.
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ACCION de riqueza 12.

Los ricos piensan las dos cosas, los pobres piensan
esto o lo otro: En lugar de limitarte a tener una de las dos
opciones en tus situaciones diarias, piensa creativamente
como puedes lograr obtener ambas, puedes tener dinero y
ser feliz al mismo tiempo, no lo crees.

Luego de algunos afnos, a Arturo se le presenta una nueva
posibilidad de desarrollo en la ciudad de Tulcdn, le ofrecen
un espacio en el mercado central para que venda sus
productos, por tanto, él al no querer dejar de crecer con los
viajes a Colombia, piensa y decide, por qué no aprovechar
las dos cosas para ampliar sus utilidades con dos fuentes de
ingresos... Su esposa fue entonces la aliada perfecta para
atender el puesto de venta y el continué como vendedor
ambulante con sus viajes a Colombia, haciendo que sus
utilidades crezcan rdapidamente.

182



| Ambas son para mi

Escriba qué
Escrlb_a qué necesita us_ted ¢Puedo £Cémo lo va
necesita su para trabajar
; - tenerlas? hacer?
negocio mejor en su
negocio
1. EI  espacio o|1. Sentrme bien en|1. Si con|1. Con descanso
infraestructura mi  lugar de cuidados necesario
para la mercaderia trabajo. especiales 2. Con chequeos
2. Personal que |2. Descanso medicos
atienda el negocio. necesario  para
3. Surtido de atender bien el
mercaderia  para negocio.
ofertar a los 3. Salud para
clientes. atender el
4. Mostradores para negocio
la mercaderia.
5. Permiso por parte
de las instancias
reguladoras de
mercados.
Fecha de Inicio: Fecha de finalizacion:
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ACCION de riqueza 13.

Los ricos se centran en su fortuna neta, los pobres
se centran en cuanto ganan por su trabajo. La verdadera
medida de la rigueza no son los ingresos del trabajo sino la
fortuna neta, es decir el valor de todo lo que posees después
de restar todo lo que debes. Céntrate en hacer crecer tu
fortuna neta no solo en tus ingresos.

Con el pasar de los afos Arturo incrementd su capital,
diversifico su oferta de productos y desarrolld nuevos
mercados, identificando lo que hacia falta en lugares
retirados, donde las personas no pueden salir a adquirir los|
productos, por lo que su modelo negocio lo enfocd a llevar
los productos en su vehiculo al cliente. Ahora, ya no sdlo
incremento sus ingresos, también adquirié un terreno en la|
ciudad de Tulcan.

Mi fortuna neta

Escriba todo | Escriba todo Fortuna neta=lo | ¢Qué voy hacer para
lo que tiene lo aue debe que tengo - lo hacer crecer mi
a a que debo fortuna neta?
1. Tres casas|1. Crédito en el 850.000 1. Publicidad
de tres pisos. Banco —30.000 2. Invertir en otros
g. ¥ehicu|o Guayaquil = 820.000 negocios
. erreno
4. Negocio
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ACCION de riqueza 14.

La gente rica administra bien su dinero, la gente pobre
administra mal su dinero.

La siguiente es una forma muy practica de administrar
tu dinero, cada vez que recibas ingresos de cualquier tipo
después de descontar los impuestos, puedes distribuirlos
asi:

o 10% en tu cuenta de libertad financiera, este dinero
se usara Unicamente para invertirlo.

o 10% en tu cuenta de juegos con cosas o actividades
que disfrutes.

o 10% en tu cuenta de ahorros a largo plazo para
compras de autos, vivienda o viajes.

° 10% en tu educacion, libros, cursos, talleres,
seminarios.
o 10% en tu cuenta de dar regalos, donaciones.
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o 50% en tu cuenta para tus necesidades basicas.

Administrando mis ingresos

. ¢Cuanto destina ¢Cuanto ¢Cuanto ¢Cuanto
rinI(E:isc;II:: fsuuesntes asus destina a destina a sus inviertes
P dgin reso necesidades su pasatiempos? en otros
9 basicas? educacién? negocios?
1.000 0 200 2.000
1. Negocio
500 0 200 1.000
2. Arriendos
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ACCION de riqueza 15.

La gente rica hace que su dinero trabaje mucho por
ellos, la gente pobre trabaja mucho por su dinero, mientras
los pobres cada vez trabajan mas para poder ganar mas
dinero, los ricos invierten en negocios y propiedades que les
generan mas ingresos sin que tengan que trabajar mas por
ellos.

Arturo, luego de construir su casa decide arrendarla a
médicos para que funcione una clinica, asi generd un nuevo
ingreso para pagar su préstamo, mejord su vehiculo que
lo usa como herramienta de trabajo para distribuir sus
productos, ademds incrementd sus puntos de venta, uno en
Tulcdn otro en el Carmelo y los recorridos que hacia en las
ferias de los pueblos aledanos.

Mi dinero debe trabajar para mi
Escriba en qué negocio o actividad va a invertir y
cuanto va a ganar sobre su inversion.

Bienes raices y la utilidad es el 30% en cada inversion

Fuente de ingreso 1:

En bienes raices 5% en cada inversion

Fuente de ingreso 2:
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ACCION de riqueza 16.

Los ricos actlan a pesar del miedo, los pobres dejan
que el miedo los detenga. Los ricos también sienten miedo
de actuar en situaciones de riesgo o inseguridad, sin
embargo, los ricos saben que la accidn es el puente entre sus
pensamientos y sus resultados, por lo que vencen ese miedo
tomando accion rapidamente.

Luego de terminar de cancelar su préstamo, Arturo buscal
otra oportunidad de negocio, ya que en el mercado la
competencia ha crecido y las utilidades empiezan a decrecer,
esto le lleva a pensar rdpidamente, asi que decide cambiar
de productos que vende, introduce un producto poco comun
que no habia sido explotado en el mercado local ni extranjero.
Empieza a comercializarlo a Colombia y Costa Rica, ademads
de la venta en el mercado local. Sus resultados fueron
excelentes, no sintio miedo, mds bien encontré motivacion
para fortalecer sus capacidades y generar nuevos negocios,
inclusive su incursion en el negocio de bienes raices, los
mismos que hasta la actualidad generan utilidades y e
capital ha incrementado.
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Voy a asumir el riesgo
. . . ¢Qué riesgo ¢Cudles son P PN
Negocios para invertir existe? los efectos? ¢ Coémo los minimizo?
1. Comercio informal Que no pueda | Perder el capital | Ofertando productos
recuperar la | invertido innovadores en mercados que
inversiéon requieran el producto

@ g AN

Escriba en que negocios invertiria a pesar del riesgo:

En comercio informal
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ACCION de riqueza 17.

Los ricos aprenden, crecen constantemente, los

pobres piensan que ya lo saben.

Arturo nunca dejo de aprender y transmitir las experiencias
vividas a sus descendientes, él ya no estd aqui para observar
lo que construyd, pero cimentd las raices para que su familial
continue creciendo, quienes bajo la filosofia de su padre
buscan desarrollar nuevos aprendizajes para crear negocios,
v que sean éstos los que trabajen por ellos.

Debo aprender

Escriba lo que ¢Por qué es ¢{Coémo va a ¢Cuando
desconoce y le importante mejorar su vaa
|__gustaria aprender aprender? desempeiio? | aprender?
1. | Como sé qué | Porque asi disminuye | Cuando Cuando
requieren los | mi riesgo de perder mi | aprenda lo que | tenga la
clientes inversion necesito oportunidad
de hacerlo
2. | En qué momento | Porque asi disminuye | Cuando Cuando
debo realizar la | miriesgo de perder mi | aprenda lo que | tenga la
inversion inversion necesito oportunidad
de hacerlo
3. | Como consigo vy | Porque asi disminuye | Cuando Cuando
mantengo clientes mi riesgo de perder mi | aprenda lo que | tenga la
inversion necesito oportunidad
de hacerlo
4.
5.
6.
7.
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P+E+A=R

MATRIZ DE RESULTADOS

Pensamientos | Emociones | Acciones |Resultados
1. Positivos Tranquilidad Inmediatas Exito
2. Negativos Intranquilidad Tardias Fracaso
3. Duda Intranquilidad Tardias Fracaso
4. Triunfadores Tranquilidad Inmediatas Exito
5.
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