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RESUMEN 

Solano, F 1998. Caracterizacion Socioeconomica de la Cartera de Credito para la 
Evaluacion del Sistema Informativo de BANCOR. Proyecto Especial del programa de 
Ingeniero Agronomo, Zamorano, Honduras. 87 p. 

La dificultad de los pobladores del sector rural para conseguir financiamiento se hace 
cada vez mas evidente es por esto que es necesario crear herramientas de credito y ahorro 
que se ajusten a la caracteristicas de estos pobladores con el fin de promover el 
desarrollo e incentivar el trabajo en este sector del pais. El presente estudio posee como 
objetivo evaluar las caracteristicas socioeconomicas de los clientes y aquellas 
relacionadas con el credito que da Bancos Comunales Rurales (BANCOR), que pueden 
afectar el pago del credito y por consecuencia su total recuperacion. La informacion se 
obtuvo de los formularios que maneja la sucursal de BANCOR Danli. Para el analisis de 
la informacion se utilizo analisis comparativo (ANDEVAS y pruebas de medias), analisis 
de asociacion ( correlacion, pruebas X2 y regresion) y analisis descriptivo para comparar 
las diferentes politicas de credito y evaluar la informacion recibida. Para realizar el 
analisis comparativo se elaboro el INDICE DE MORA (dias de atraso multiplicados por 
el dinero atrasado ), el cual sirvio para determinar la respuesta del cliente ante el pago del 
credito. Los resultados de los analisis indican que caracteristicas como el genero, la edad, 
la posesion de tierras, la zona donde vive, la cantidad de tierras que posee, el tiempo que 
lleva de residir en la zona, su experiencia con creditos pasados, la forma de pago de la 
deuda, y el monto prestado afectan de manera significativa la respuesta del cliente ante su 
obligacion con BANCOR. Existe relacion entre algunas de las caracteristicas del cliente 
que pueden afectar el pago a tiempo del credito. Con el analisis de regresion se demostro 
que las caracteristicas que BANCOR toma para evaluar el comportamiento de los clientes 
no son suficientes y que se necesitan indicadores que expliquen mejor Ia posible 
respuesta que se tendra del cliente. Con respecto a las politicas que maneja BANCOR se 
encontraron algunas diferencias con respecto a las de otra institucion de financiamiento 
en Ia zona, lo cual indica que el manejo que da BANCOR a sus prestamos es limitado y 
puede ser mejorado. En la evaluacion de la informacion recibida se encontraron 
deficiencia en cada uno de las etapas del credito, y se presentaron posibles indicadores 
que ayudaran al encargado de BANCOR, a manejar mejor Ia informacion y obtener datos 
que expresen mejor el comportamiento del cliente a traves del tiempo. 

Palabras claves: Bancos Comunales, caracterizacion de la cartera, financiamiento rural, 
INDICE DE MORA, recuperacion de Ia cartera. 
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COMO AFECTAN LAS CARACTERISTICAS DE LOS USUARIOS DE 
SERVICIOS FINANCIEROS RURALES AL PAGO DE SUS DElTDAS? 

La importancia del sector rural para los paises en desarrollo, se hace cada vez mas 
evidente, es asi, que los gobiemos estan canalizando mas recursos hacia dichos Iugares 
para ayudar a su desarrollo, y mejorar Ia calidad de vida de sus pobladores. 

Los usuaries de los servicios financieros en el sector rural, presentan diversidad de 
caracteristicas las cuales los diferencian y hacen que su comportamiento para cumplir 
obligaciones como el pago de sus deudas sean diferentes. 

Esto fue demostrado en un estudio realizado en Zamorano en conjunto con una 
institucion financiera del sector rural Bancos Comunales Rurales (BANCOR). 

La investigacion se llevo a cabo en Ia regional de BANCOR ubicada en Danli 
Departamento de EI Paraiso, en donde se estudiaron los clientes que conformaban Ia 
cartera de credito del ano 1996- I 997. 

Para Ia evaluacion de las caracteristicas que mas afectaban el pago de los creditos se 
procedio a agrupar las caracteristicas de los clientes en cinco categorias que eran aquellas 
relacionadas con: Ia condicion financiera del cliente, Ia cantidad de bienes que tenian, el 
comportamiento en grupo del cliente, las caracteristicas personales de cada cliente, y las 
caracteristicas directamente relacionadas con el credito que da BANCOR. 

Para tener una medida que cuantificani el comportamiento del cliente y su respuesta al 
pago del credito, se uso un indicador llamado INDICE DE MORA, que representaba los 
dias de atraso del cliente en pagar su credito por el monto de dinero atrasado. 

Los resultados del estudio muestran que caracteristicas como el genero del cliente, Ia 
edad, Ia cantidad de tierras que posee, Ia zona donde vive, Ia experiencia del cliente en 
haber tenido creditos anteriores al de BANCOR, la forma de pago de Ia deuda y el monto 
del prestamo, afectan de manera significativa al pago del credito. 

Con esto se detccto cicrtas caracteristicas de los clientes que pucden afectar el pago del 
credito, sin embargo, tambien se llego a Ia conclusion de que las principales razones para 
el fracaso de las instituciones financieras en el sector rural, es Ia falta de informacion que 
ayude a evaluar el comportamiento de los clientes y den mejores indicadores de su 
desempeno a traves de todo el proceso crediticio. 



IX 

Con una buena informacion que exprese el verdadero comportamiento de los clientes y 
sus posibles respuestas al pago del credito, las instituciones que prestan servicios 
financieros en el sector rural pueden asegurar la recuperaci6n de sus creditos y llegar a 
una sostenibilidad. 
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1. INTRODUCCION 

La cconomia de los paises en desarrollo se ve cada vez mas afectada por los constantes 
cambios que se dan en el ambito mundial tanto economicos como politicos. Sin embargo 
las personas que mas sufren los efectos de estos cambios, son los pobladores del sector 
rural, debido a Ia poca canalizacion de recursos. Esto a su vez afecta de gran manera a Ia 
economia de los paises latinoamericanos, debido a que es en este sector donde se 
concentran Ia mayor cantidad de personas y es alii donde se encuentran los principales 
sistemas productivos como Ia agricultura que es Ia base de Ia econornia en estos paises. 

Los paises latinoamericanos estan buscando herramientas que ayuden a solucionar de 
alguna manera Ia situacion por Ia que estan pasando los pobladores del sector ruraL 
Dentro de estas herramientas que se estan proporcionando, se encuentran los instrumentos 
financieros dirigidos a desarrollar el sector ruraL Con esto no solo nos dirigimos a! 
financiamiento como herrarnienta, sino tambien a! ahorro como factor de capitalizacion y 
de posible capital de inversion de las familias rurales. 

El financiamiento parece ser un problema comun de las familias rurales, debido a las 
caracteristicas que presentan: como son Ia falta de garantias, un nivel bajo de ingresos, los 
pocos medios que tienen para mejorar su productividad, lo cual se ve reflejada en Ia 
incapacidad de cubrir sus costos. 

Si bien el financiarniento, debe de funcionar como una alternativa para impulsar el 
desarrollo del sector rural, este debe de ser bien comprendido y estudiado, para que sea 
capaz de ser adaptado a las condiciones de este sector, y pueda ofrecer sus servicios de 
una manera practica y efectiva, Ia cual se pueda mantener a traves del tiempo. 

El presente trabajo, se encuentra dirigido a estudiar el funcionamicnto de una institucion 
financiera, Ia cual presta servicios a las familias rurales, en donde se pretende evaluar el 
comportamiento crediticio que ha tenido Ia institucion y sus clientes. Con el objetivo de 
determinar cuales son las caracteristicas de los clientes que pueden afectar el pago del 
credito y por consiguiente el cumplimiento de obligacion. 

Para realizar el estudio se procedio a plantear Ia siguiente hipotesis: 

a) Las caracteristicas sociales, economicas y organizacionales de cada cliente pueden 
afectar su comportamiento ante el credito, teniendo una repercusion en Ia recuperacion 
total de Ia cartera de BANCOR 
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1.1 OBJETIVO GENERAL. 

El objetivo general del estudio era conocer las caracteristicas socioeconomicas relevantes 
en Ia recuperacion del credito de BANCOR. 

1.2 OBJETIVOS SECUNDARIOS. 

a) Conocer mas a fondo las politicas de credito de BANCOR. 

b) Estudiar el manejo de Ia cartera crediticia, su distribucion y alcance. 

c) Proporcionar una herramienta que ayude a evaluar el comportamiento de sus clientes 
ante el pago del credito. 

d) Dar apoyo tecnico para el manejo de Ia cartera crediticia de BANCOR. 

1.3 LIMITACIONES DEL ESTUDIO. 

Entre las limitaciones del estudio se encuentran la falta de contacto directo con los 
clientes, lo cual dificulta conocer la situacion de Ia familia rural, para poder tener un 
criterio de evaluacion mas amplio. 

Otra de las limitantes encontradas en el estudio fue en lo relacionado a Ia informacion, ya 
que en algunos casos no era suficiente para poder evaluar de mejor manera el 
comportamiento del cliente y su respuesta al credito. 

La dificultad de utilizar los datos de este estudio a otras regiones o en otras instituciones, 
se considera una de las principales limitantes del estudio ya que las caracteristicas 
evaluadas varian de gran manera de un Iugar a otro. 

1.4 CONTENIDO DEL TRABAJO. 

El siguiente trabajo consta de tres partes principales, las cuales van a ser descritas a 
continuacion: 

En el capitulo dos se presenta Ia revision de Literatura que da una idea de los principales 
problemas por los que estan pasando nuestros paises latinoamericanos, se hace una 
descripcion de los diferentes servicios financieros que se pueden obtener en las zonas 
rurales y por ultimo se da una introduccion a los que es credito rural, sus principales 
componentes y problemas. 
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En el capitulo tres muestra Ia ubicacion del estudio, Ia manera en que se recolecto Ia 
informacion, las variables estudiadas y Ia metodologia usada para evaluar las 
caracteristicas de los clientes que pueden afectar el pago del credito. 

El capitulo cuatro muestra en forma discursiva los resultados obtenidos. 

Como parte final del trabajo tenemos las conclusiones y recomendaciones, que es donde se 
relacionan todos los datos obtenidos, y se muestra lo aprendido con el trabajo. 



2. REVISION DE LITERA TURA 

2.1 PROBLEMATICA DEL SECTOR RURAL EN LOS PAISES EN 
DESARROLLO. 

La mayor parte de los paises en desarrollo se han visto afectadas por los constantes 
cambios que se han producido en el ambito de Ia economia mundial. Esto ha traido 
consecuencias negativas para Ia calidad de vida de sus pobladores, y a su vez ha inducido 
a los gobicrnos a buscar alternativas que ayuden a solucionar de alguna manera Ia crisis en 
crecimiento a Ia que se enfrentan. 

Segun el PNUD ( 1997) en su lnforme sobre Desarrollo Humano, en los ultimos 20 aiios 
mas de 100 paises en vias de desarrollo han sufiido grandes reducciones en sus niveles de 
vida siendo aun mas graves que los sufridos en Ia gran depresion de los aiios 30, y como 
consecuencia de esto el ingreso de sus pobladores ha bajado a una proporcion que no se 
habia experimentado desde hace 30 aiios. 

En relacion con los anterior Pommier ( 1995), menciona que entre los principales 
obstaculos para el desarrollo de los paises latinoamericanos se encuentran: Ia falta de 
igualdad en Ia distribucion de tierras, falta de infraestructura, Ia baja inversion en capital 
humano, Ia especulacion financiera, Ia rapida apertura comercial que afecta mas a ciertos 
sectores como es el rural y trae problemas a nivel de familias campesinas, pequeiia 
industria, y otro tipo de actividades artesanales. 

Con relacion a lo antes expuesto podemos decir que Ia mayoria de los paises en desarrollo 
basan su economia en el sector agropecuario y este a su vez se encuentra localizado en las 
regiones rurales de dichos paises. Uno de los problemas o debilidades que impide el 
crecimiento tanto econ6mico como social cs Ia falta de expansion del sector agricola 
debido al bajo apoyo a las areas rurales que es donde se realizan estas actividades. Una 
forma de lograr el desarrollo es a traves de Ia provision de credito que ayude a incentivar 
Ia capitalizacion de las fincas. 

Sin embargo, otro de los factores determinantes para el desarrollo del sector rural es Ia 
dificultad que tienen para conseguir recursos financieros, ya que las caracteristicas antes 
sefialadas, aumentan el costo de intermediaci6n y el riesgo de su inversion. Por esta raz6n, 
las instituciones que proveen servicios financieros como Ia banca privada prefieren 
concentrar sus operaciones en actividades mas rentables, por ejemplo en Ia industria. 
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2.1.1 Perfil del sector rural en Latinoamerica. 

Segun Pommier (s.f), en los paises en vias de desarrollo se ha visto un aumento de las 
poblaciones urbanas debido a la migraci6n de Ia poblaci6n rural hacia las ciudades, raz6n 
por Ia cual se ha incrementado Ia pobreza y se amenaza a las sociedades. Esta clase de 
problemas no van ha ser solucionados f<icilmente, por lo que se deben atacar desde su 
origen en las zonas rurales, ya que es alii donde se concentra Ia mayor parte de los 
pobladores en los paises latinoamericanos y donde se concentran Ia mayoria de sus 
recursos. 

Por esto, los gobiernos de los paises en desarrollo juegan un papel importante en Ia 
canalizaci6n de recursos hacia el sector rural, en especial, en lo relacionado al credito y a! 
ahorro, ya que las regiones rurales poseen dificultades para obtener este tipo de servicios 
siendo parte importante de Ia economia nacional (Suazo, 1995). 

Con respecto a Ia importancia de este sector para las economias de los paises en 
desarrollo, Velez (1974) menciona que a pesar de las limitaciones que presenta Ia 
poblaci6n rural, esta puede transferir parte considerable de su fuerza de trabajo hacia otros 
sectores en nipido crecimiento como el industrial. 

Tomando en cuenta lo anterior en un estudio realizado por Thorpe y Restrepo ( 1995), se 
muestra que Honduras aproximadamente el 60% de poblaci6n se encuentra en areas 
rurales (Cuadro I) y que el 54% de Ia fuerza !aboral esta involucrada en las actividades 
agropecuarias, concentrando las exportaciones en productos provcnientes de Ia agricultura 
aproximadamente en un 82% dandonos una idea de Ia importancia de este sector a Ia 
cconomia de este pais. 

Sin embargo, hcrramientas para el desarrollo como el credito, en paises como Honduras es 
limitado, como podemos ver en 1991 solo se le destin6 el 16% del total de creditos 
otorgados. Si bien Ia cantidad de credito otorgada a este sector es reducida, el aporte del 
mismo a indicadores macroecon6micos como PIB, es considerable, como por ejemplo en 
199 I fue el 28.1% del PIB, lo cual enfatiza Ia importancia de Ia zona rural para Ia 
economia nacional (Ver Cuadro I). 

Cuadro I. Contribuci6n del sector agricola a los indicadores econ6micos, Honduras. 

Indicador % Contribuci6n del Sector Agricola 
Aii.os I982 1983 1984 1985 I986 1987 I988 1989 1990 1991 
PIB 28.6 28.5 28.3 28.6 28.1 28.1 28.7 27.1 27.9 28.1 
Exportaciones 78.9 75.6 75.6 75.4 81.8 81.9 79.2 73.7 82.9 82. I 

% de poblaci6n que vive en el sector rural 
Poblaci6n 63.6 63.0 62.3 6I .7 61.7 60.4 60.5 60.6 59.4 58.8 

% de creditos otorgados a1 sector rural 
Credito 21.3 22.3 22.9 22.5 21.3 20.9 I9.3 I 9. I I 8.5 I6 2 

FUENTE: Thorpe y Restrepo 1995. El credito agricola en el ambiente Centroamericano. 
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2.1.2 Antecedentes de los servicios financieros en el sector rural de Honduras. 

En Honduras y en muchos paises latinoamericanos, el cn!dito rural esta dominado 
fuertemente por el credito agropecuario (Wattel et a!., 1994). Esto nos da una idea del 
sesgo que tienen las politicas tomadas por el gobiemo hacia actividades del campo, lo cual 
limita otras actividades que pueden ser fuentes de ingresos y que generalmente son 
realizadas por las mujeres. 

A pesar de lo mencionado anteriormente muchas de las personas que viven en el sector 
rural de Honduras tienen un limitado acceso al credito formal por diferentes causas. Entre 
elias se pueden identificar Ia falta de garantia en sus prestamos, incertidumbre en sus 
operac10nes que garanticen el cumplimiento de sus obligaciones y una gran dispersion 
geognifica. 

En Honduras existen diferentes entidades de credito como Ia banca comercial, los 
proveedores de insumos, que representan Ia mayor fuente de financiamiento hacia el sector 
agricola, contribuyendo sustancialmente al crecimiento del sector rural (Aguero 1995). 
Algunas de esas fuentes de cn!dito se presentan en el Cuadra 2. 

Cuadra 2. Credito agricola segun fuentes de financiamiento 1991. 

Fuente de fondos Valor Porcentaje 
(Mill ones de Lps.) o;o 

1 . Credito Comercial de Proveedores de insumos 1380.0 61.6 
2. Credito del sistema bancario 717.0 32.0 
3. Almacenes generales de deposito 46.0 2.1 
4. Organizaciones privadas de desarrollo 60.0 2.7 
5. Compafiias aseguradoras 12.0 0.5 
6. Individuos 25.0 1.1 
TOTAL 2240.0 100.0 
Fuente: Aguero, 1995. El credito agricola en el ambiente Centroamericano. 

Sin embargo, el problema principal de las personas del sector rural es Ia dificultad del 
acceso a! credito par parte de los habitantes de bajos recursos que realizan actividades 
muchas veces con baja rentabilidad y en condiciones que no le permiten ser competitivos 
en un mercado a gran escala. En respuesta a esto tenemos el cn!dito otorgado par las 
orgaruzac10nes de desarrollo, las cuales en 1991 canalizaron 60 millones de Lempiras 
(Cuadra 2). 

2.1.2.1 Mcrcados financieros de Honduras. Los mercados financieros rurales estan 
compuestos por entes compradores y vendedores de servicios financieros en el area rural. 
Los agentes se encuentran divididos en dos categorias: los formales y los informales. Los 
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agentes financieros formales son aquellos que estan regulados por algun tipo de instituci6n 
monetaria como el Banco Central o Ia Super Intendencia de Bancos. Los agentes 
financieros informales son aquellos que no se encuentran regidos por ninguna instituci6n 
monetaria, y esta conformada por instituciones como las cooperativas de ahorro y credito, 
prestamistas, proveedores de insumos etc., (Torrico, 1995). 

Dale y Graham ( 1981 ), mencionan que los mercados financieros rurales de los paises 
latinoamericanos comparten caracteristicas en comun como Ia creaci6n de instituciones de 
ahorro y credito, bancos de desarrollo, cooperativas, etc., que apoyan a las personas del 
sector rural. Dichas instituciones han sido tomadas con agrado en distintos lugares, sin 
embargo, rara vez cumplen con su objetivo de brindar facilidades financieras. Por el 
contrario, son dependientes de fondos extemos como donaciones y de los presupuestos 
del gobiemo y de los bancos centrales. 

2.1.2.2 La cartera de credito agropecuario en Honduras. En Honduras se ve una 
dependencia del sector rural hacia los sistemas financieros, ya que Ia tercera parte del 
valor bruto del sector agricola se encuentra bajo algun tipo de financiamiento (Wattel et 
al., 1994). 

El sistema bancario ha concedido nuevos prestamos por un monto de 411 7 millones de 
Lempiras, de los cuales L. 2811 millones se destin6 hacia actividades agricolas que 
representa casi el 70% de los prestamos totales (Wattel et al., 1994). Esto es evidencia del 
incremento del apoyo del sistema financiero hacia el sector rural (Ver Cuadro 3 ). 

Cuadro 3. Desarrollo de Ia cartera de prestamos agropecuarios ( 1970-1987) 

Tipo de prestamo 1970 1975 1980 1985 1987 
Prestamos agropecuarios 
(miles de millones de Lps. Precios corrientes). 106.1 209.0 369.4 619.7 700 

Prestamos agropecuarios 
(miles de millones de Lps. Precios constantes) 106.1 155.7 172.7 207.4 220.0 

Prestamos agropecuarios 
(%de cartera) 31.1 31.2 27.4 26.2 26.6 
Participaci6n de bancos comerciales(%) 43.0 45.0 55.0 60.0 61.0 

Prestamos nuevos como % del 
- valor agregado agropecuario 25.0 36.6 26.7 38.9 50.0 
- ventas brutas agropecuarias 18.9 26.1 20.1 n.d 33.7 
Promedio de vencimiento (meses) 11.0 16.0 15.9 14.4 n.d 
Fuente: Calculado con base en R.Webb et al. (1988) y datos del Banco Central de 
Honduras citado por Wattel et al., 1994. 



No hay duda que el sistema financiero se encuentra en un constante cambia, brindando 
mas apoyo a sectores como el agricola. Sin embargo, este credito no es canalizado, 
esencialmente hacia sectores pobres de Ia economia. Por el contrario, sus beneficiarios han 
sido grandes cornpafiias y asociaciones como las ganaderas. 

2.1.2.3 Composicion de Ia cartcra de credito para el sector rural. La cartera crediticia 
en Honduras esta conformada principalmente por aquellos creditos concedidos para Ia 
ganaderia seguido de aquellos creditos usados para cultivos de agroexportacion como el 
cafe y el banana (Ver Cuadra 4). 

Cuadra 4. Destino de prestamos agropecuarios (en porcentaje del total de prestamos 
otorgados a Ia agricultura). 

Destino 1970 1975 1980 1989 

Granos Basicos 9.6 16.5 13. 1 9.9 

Cultivos de Agroexportacion 37.6 29.8 51.8 32.9 

Otros Cultivos 8.9 11.9 10.2 15.5 

Ganaderia 43.9 41.8 24.9 41.7 
Fuente: Ohio State University (1981) y Secretaria de Recursos Naturales (1991) citados 

por Wattel et al. 1994, Financiarniento rural alternativo. 

Como se puede apreciar el Cuadra anterior, Ia cobertura de sistema financiero para el 
cultivo de granos basicos es limitada rnostrando prornedios de servicios financieros por 
debajo de los dernas paises en Centro America (Wattel et al., 1994). 

2.1.3 Opciones para encontrar los servicios financieros. 

Segun Pommier ( 1995) Ia oferta de servicios financieros se encuentra constituida por: 

• La banca publica de desarrollo que presenta una capacidad financiera bien limitada y sc 
encuentra en proceso de quiebra o de privatizacion. 

• La banca comercial o privada, Ia cual posee sus instalaciones principalmente en las 
ciudades y concentra Ia mayor parte de sus actividades en programas de credito a gran 
escala y con las normas tradicionales de financiamiento. 



• Los proyectos de Desarrollo Rural Integrado (DRI), que entraron en funcionarniento a 
finales de los anos setenta, con el proposito de incrementar Ia produccion y Ia 
productividad de las personas del sector rural. 

• Las cooperativas de ahorro y credito, las cuales hacen su capital por aporte de sus 
asociados. 

• Las organizaciones no gubernamentales (ONG's), las cuales estan dedicadas al 
desarrollo rural. 

• Financiamiento a traves de comerciantes, el cual posee un alto costo y se otorga 
basandose en garantias morales, sociales y materiales. 

2.2 EL CREDITO RURAL. 

El estudio del financiamiento como herramienta para incentivar el desarrollo rural de una 
nacion es uno de los temas mas importantes al momento de ejecutar politicas de apoyo. 
Debido a Ia funcion que tiene el credito para impulsar otras actividades, este es uno de los 
factores principales de los programas de desarrollo, ya que posee funciones facilitadoras y 
persuasivas. (Wattel et al., 1994). 

Segun Pommier (s.f), para que un sistema financiero sea efectivo y util, las instituciones 
que lo componen deben dar servicios no solo como negocio, sino mas bien con el fin de 
contribuir al desarrollo . En otras palabras, el sistema financiero deberia de ser orientado a 
Ia adaptacion de los servicios que ofrecen, a las caracteristicas de los pobladores del sector 
rural, para apoyar mas eficientemente el mejoramiento de su nivel de vida y crecimiento 
social. 

Gentil y Fournier (1991), enfatizan en que si en verdad se quiere dar respuesta a los 
problemas que enfrentan Jo campesinos, el financiamiento no debe ser limitado ni dirigido 
a una sola actividad como Ia agricultura, ya que al dejar que los pobladores del sector rural 
escojan su objetivo de credito, se dedican a una gran diversidad de actividades como 
artesania, comercio, almacenamiento, etc., que tambien demandan crcdito y pueden scr 
rentables. 

Por otro !ado, Teyssier ( 1993), menciona que un credito otorgado de manera oportuna 
con caracteristicas de reembolso adecuadas y en el momento que se necesita, puede 
ampliar las posibilidades de fomentar Ia generacion de ingresos, ya que sin un capital 
inicial no hubiera sido posible. 

Sin embargo, el sector rural posee caracteristicas como son: falta de garantia y el costo de 
los prestamos, que suele ser muy elevado para ser adoptado por sus pobladores. Estos 
problemas aumentan Ia posibilidad de Ia morosidad, y como consecuencia desfavorecen Ia 
actividad financiera. 
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Es asi que a pesar de Ia demostrada importancia del sector rural como fuerza generadora 
de ingresos y de trabajo, Ia oferta del credito rara vez responde a las necesidades de los 
pobladores rurales. Esto hace evidente Ia necesidad de instituciones que ademas de dar 
financiamiento, provea servicios como asesoria y apoyo tecnico a las actividades de los 
beneficiaries que son financiados. 

2.2.1. Metas del credito rural. 

Segun Wattel et a!. (1994), el credito como instrumento de desarrollo persigue ciertas 
metas como son: 

• Incentivar Ia compra y venta de productos, funcionando como una empresa que otorga 
credito a sus asociadas para obtener productos que lo ayuden a mejorar su 
productividad. 

• Fomentar Ia introduccion de nueva tecnologia o de nuevas cultivos en las zonas 
rurales. 

• Estimular Ia formacion de pequenas y micro empresas, que den solvencia y solidaridad 
a las familias rurales. 

• Mejorar las condiciones de vida de los pobres. 
• Ejercer presion a los pobladores rurales para obtener su colaboracion en los diferentes 

proyectos que se realicen. 
• Ayudar a reducir Ia dependencia de los agricultores y productores del sector rural del 

credito informal. 

Las metas propuestas van en funcion de objetivos mas especificos, los cuales buscan el 
desarrollo de los pobladores del sector rural a traves del mejoramiento de su calidad de 
vida. 

Debemos mencionar que el credito como herramienta para proporcionar desarrollo, posee 
ciertas debilidades, ya que se pueden estar invirtiendo grandes cantidades de dinero en 
apoyar a los pobladores del sector rural y los resultados no pueden ser los esperados. 

Entre las principales causas del fracaso de los programas de credito se puede mencionar el 
destino final o real que el campesino le pueda dar a! credito, es decir, personas de bajos 
recursos utilizan el dinero de los creditos para satisfacer sus necesidades basicas y no en 
las actividades originalmente planteadas para el destino de los creditos (Wattel et al., 
1994). 

Otro gran problema de los proyectos crediticios es Ia dificultad que se tiene al medir el 
verdadero impacto del credito en las familias campesinas. 
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2.2.2. Variables que componen Ia actividad financiera. 

Entre las principales herramientas que los sistemas financieros utilizan para manejar su 
actividad crediticia y de ahorro, esta la tasa de interes que en casos como Ia banca de 
desarrollo suelen ser demasiado altas, debido a que operan con grandes costas de 
transacci6n. 

Ante esto existen organizaciones como ONG's, y otras que dan servJcios crediticios, a 
personas de bajos recursos y con capacidad productiva baja, proporciomindoles servicios 
con tasas de interes razonables y propiciando el ahorro con una tasa favorable a sus 
interesados. 

2.2.3 La tasa de interes. 

Gitman ( 1997), hace menci6n que Ia tasa de in teres es el rendimiento requerido, el cual 
representa el costo del dinero, que un demandante debe de pagar al proveedor de algun 
serviCIO. Cuando se entrega fondos como prestamos el costo de prestar es Ia tasa de 
intercs. 

Pommier (1994), indica que el brindar servicios financieros, implica un costo, debido a las 
diferentes transacciones que surgen de esta actividad. Si bien el dar credito a personas del 
sector rural no debe de verse desde un aspecto estrictamente de negocio, el dinero 
prestado se debe de recuperar y se debe de obtener una ganancia que cubra los costas del 
prestamo, para evitar una descapitalizaci6n de Ia instituci6n que hace dicha transacci6n. 

Gentil y F oumier ( 1991 ), indican que se debe llegar a un sistema que pemlita un equilibria 
de las actividades entre el ahorro y el credito, y este debe de estar de acuerdo con las 
necesidades y las posibilidades de sus clientes, es decir una tasa activa que permita Ia 
recuperaci6n del costo del prestamo y una tasa pasiva que sea atractiva para los 
ahorrantes. 

Esto nos indica Ia necesidad de proporcionar servicios financieros a las personas del sector 
rural, que ademas de generar ganancias para asegurar Ia sostenibilidad de Ia instituci6n 
financiera, brinde una oportunidad de lograr una mejor calidad de vida de sus 
beneficiarios. 

2.2.3.1 La tasa de interes ofrecida a las personas en el sector rural. Segun Pommier 
(s.f), las familias del sector rural al momenta de obtener un credito pagan tasas de interes 
muy altas, las cuales son solicitadas por Ia banca comercial, por usureros o algun tipo de 
instituci6n crediticia. 
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Esta alta tasa de interes a Ia que se enfrenta Ia familia del sector rural, muchas veces limita 
el acceso al credito, ya que produce descapitalizacion de las familias de bajos recursos 
perdidas de lo que han obtenido con su trabajo. 

2.2.4. El ahorro. 

Gentil y Fournier ( 1991 ), proponen que Ia apropiacion de un sistema financiero por parte 
de sus clientes, se inicia del aporte que estos presten para Ia formacion del capital del 
Banco, ademas esta contribucion tiende a fortalecer Ia confianza de los clientes en Ia 
institucion. 

Pommier (1995), sostiene que no existe futuro para los sistemas financieros sin que no 
haya una base de ahorro salida entre los solicitantes; sin embargo, el sector rural es 
afectado por Ia falta de empleos, Ia inflacion y Ia recesion economica. Estos factores hacen 
un poco irreal Ia suposicion que el sistema financiero rural se puede capitalizar desde un 
principio con el ahorro de sus participantes. 

2.2.4.1 El ahorro en el sector rural. Segun Pommier (s.f), las familias rurales, muestran 
cierto interes por ahorrar, con el fin de mantener seguros sus recursos, creando un colchon 
de seguridad que Ies permita afrontar cualquier situacion adversa que se le presente. Y 
tambien para poder invertir sus recursos. 

Las necesidades que enfrentan las familias rurales son bien entendidas, y es par esto que el 
acceso al ahorro fommndo una conciencia previsora, preventiva y organizada puede 
contribuir a mejorar su calidad de vida, ya que con Ia capitalizacion continua se puede 
Ilegar a asegurar su estabilidad en Ia sociedad y mejorar su capacidad de respuesta ante las 
presiones de Ia economia cambiante. 

2.3 LA RED BANCOR EN HONDURAS. 

Como medida de respucsta de las necesidades de los pobladorcs del sector rural cl 
Consejo Coordinador de Organizaciones Campesinas de Honduras (COCOCH), ha 
trabajado en Ia busqueda de altemativas para proveer de servicios financieros que sean 
adaptables y viables a traves del tiempo (Pommier, 1997). 

Con Ia ayuda de Ia Union Europea, SECPLAN aprob6 en abril de 1995 el proyecto de 
Bancos Comunales Rurales presentado por el COCOCH, el cual provee servicios de 
ahorro y credito a las personas del sector rural. 

BANCOR, es una institucion que presenta nuevas altemativas para proveer servlclos 
financieros, basando su sostenibilidad en Ia capacidad de ahorro y el credito de sus 
participantes. 
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Entre los objetivos de BANCOR esHi el promover el desarrollo del sector rural 
fomentando Ia moral y Ia buena fe de sus participantes, ya que otorgan cn~ditos con solo Ia 
solvencia moral de sus clientes. Esto es solventado con el apoyo de un grupo solidario que 
debe de cumplir con ciertos requerimientos para ser aceptados en el proceso crediticio. 

Otra de las caracteristicas es que el manto a ser entregado no va a ser mayor a 4500 
Lempiras (330 d6lares) 1y no sera menor 500 Lempiras (40 d6lares), con un plaza 
minima de pago de dos meses y uno maximo de 12 meses, Ia tasa de interes es de 5% 
mensual y de 60% anual. Los clientes de BANCOR al recibir el credito se ven en Ia 
obligaci6n de ahorrar mientras tengan Ia deuda, dando un porcentaje establecido del 
prestamo ( 10% ). En Ia actualidad BAN COR II eva pres tan do servicios financieros durante 
dos ai'ios, y cuenta con tres sucursales localizadas en Santa Barbara, El Paraiso, y 
Choluteca. 

2.4 MANEJO DE LA CARTERA. 

Segun Solano (1998), el manejo de Ia cartera crediticia de un Banco, posee muchos 
puntas a considerar, como Ia capacidad administrativa, el control que todo acreedor debe 
de hacer a su cartera de credito y sabre sus activos de riesgo. 

La cartera crediticia de un Banco esta compuesta por muchos factores, que pueden traer 
inestabilidad o inseguridad en su funcionamiento. Entre estos factores tenemos como uno 
de los mas importantes, Ia perdida de activos o perdida del dinero que Ia instituci6n esta 
canalizando hacia sus clientes. Esto hace recalcar Ia irnportancia de llevar una contabilidad 
que registre posibles perdidas de creditos y de poseer politicas bien pronunciadas que 
prevean estos problemas asegurando Ia recuperaci6n de toda su cartera. 

2.4.1 Contabilidad para perdidas de credito. 

Solano ( 1998) indica que en el estudio de Ia division de normas de auditoria de Ecuador 
hacen menci6n de la importancia que posee el llevar una contabilidad para perdidas de 
creditos, ya que en los bancos se debe mantener una reserva adecuada para cubrir pcrdidas 
de credito. 

El mantenimiento de Ia reserva es responsabilidad de Ia administraci6n de Ia entidad 
financiera y debe contemplar esto basandose en todos los factores de riesgo que puedan 
afectar Ia cobrabilidad de Ia cartera de prestamos. La reserva es estimada en base a juicios 
subjetivos del administrador responsable y esto podria dificultar al momenta de hacer su 
control. 

1 Tasa cambiaria de 13.50 Lps. Por d6lar. 
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2.4.2 Riesgo del credito. 

Uno de los principales factores a considerar en el momento de otorgar cn!ditos es el riesgo 
que se puede correr al momento de entregar el dinero, ya que no hay seguridad en Ia 
recuperaci6n total del prestamo, por no conocer bien Ia capacidad del prestatario de poder 
cubrir su obligaci6n. Esto enfatiza Ia importancia de evaluar bien las caracteristicas de los 
clientes, el mercado en el que se desea invertir y las politicas que poseen para asegurar su 
sostenibilidad y evitar su descapitalizaci6n. 

Existen riesgos adicionales a Ia capacidad y disposici6n del individuo a pagar el prestamo 
por ejemplo: 

Podria ser que Ia garantia solidaria no sea 100% representativa del cliente o que el 
banco no puede proveer el control necesario para asegurar el cumplimiento de sus 
responsabilidades. 
El riesgo de concentraci6n, es decir, si los creditos son aplicados a actividades con 
problemas econ6micos, podria traer consecuenc1as desfavorables para Ia 
recupcrabilidad del prestamo. 
Riesgo del pais, es decir, si el pais se encuentra en una crisis econ6mica y social esto 
sera desfavorable para Ia entidad prestataria, debido a que se encontraria en una 
inseguridad de recuperar su inversion. En este punto se deben de considerar las 
politicas del gobierno local y extranjero que afecten directamente a! pais. 
El riesgo por prestar a funcionarios del banco que no ofrecen suficiente garantia. 
Tanto el riesgo administrativo como el operacional, son factores que pueden afectar Ia 
cartera de prestamos, ya que al iniciar un desembolso de debe tener un juicio y 
integridad de parte de Ia Administraci6n que provea seguridad en las actividades de 
recuperabilidad de los prestamos. Por otro lado, al desembolsar los fondos se debe de 
tener cuidado en seguir los procedimientos adecuados y estipulados por Ia entidad 
financiera. 

2.4.3 Alcance y distribucion de Ia cartera. 

Otro de los puntos importantes en el manejo de Ia cartera de credito es el alcance que esta 
posee, ya que debe de establecerse como parte de las politicas de Ia instituci6n a donde se 
quiere llegar con sus creditos, es decir, definir bien el area de trabajo. 

La distribuci6n de Ia cartera de credito no debe estar orientada a cumplir una actividad 
comun, como se ha visto en el pasado con el credito rural, ya que a pesar de ser otorgado 
a personas del sector rural, era dirigido a actividades agricolas. Lo que se pretende con 
Ilevar una distribuci6n de Ia cartera es definir cuales son las actividades que presentan 
mayor nesgo. 
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2.4.4 Supervision del credito. 

Uno de los factores de exito en Ia recuperabilidad del credito se encuentra en Ia manera en 
que las personas encargadas supervisen un prestamo dado, para asi poder llevar un control 
de Ia actividad que se esta financiando, y, ademas, poner en al tanto de Ia administraci6n 
aquellos prestamos que pueden ser problema. 

La supervision abarca el seguimiento continuo a traves de visitas peri6dicas a los 
prestatarios para constar que la garantia solidaria se mantiene, y no existen factores que 
pueden afectar el cumplimiento de Ia obligaci6n del cliente con Ia instituci6n. 

2.4.5 Amilisis del impacto del proyecto. 

El analisis del impacto abarca los efectos econ6micos y sociales que ha producido el 
prestamo en las personas que lo han adquirido, es decir, como ha afectado el credito sobre 
el nivel de vida de los habitantes del sector rural, sera su efecto positivo y dara 
capitalizaci6n a sus usuarios o las consecuencias son negativas, y no se justifica todo el 
proceso que requiere el otorgamiento del cn!dito. 

Otro de los intereses es ver como va el proceso crediticio en relaci6n con las politicas de 
la instituci6n y como se podrian mejorar dichas politicas. 



3. METODOLOGIA 

En este capitulo se presenta Ia metodologia usada para recopilar, procesar y analizar Ia 
informacion obtenida. 

3.1 DESCRIPCION DE BAN CORY SUS ZONAS DE INFLUENCIA. 

Como se menciono en el capitulo anterior, BANCOR es una institucion sin fines de lucro, 
que presta servicios al sector rural desde hace dos aiios, en los cuales ha tenido a su cargo 
Ia funcion de proveer servicios financieros como ahorro y credito a sus clientes. 

Los bancos rurales se han popularizado en Ia zona rural, debido al alto crecimiento 
economico del mismo, caracteristicas climaticas de Ia zona y factores sociales que le dan 
alto potencial para el desarrollo. 

3.1.1 Ubicacion del estudio. 

El siguiente estudio se realizo en Ia sucursal de BANCOR, ubicada en Danli, 
Departamento de El Paraiso. Dicha regional consta de una oficina atendida por su gerente 
regional, el cual es el encargado de ofrecer todos los servicios financieros y de llevar el 
control de los mismos. 

3.1.2 Clientes sujetos a estudio. 

Para el estudio, se selecciono y utilizo Ia informacion de los clientes de BANCOR que 
conformaban Ia cartera crediticia correspondiente al aiio 1997. Se considero unicamente a 
los clientes cuyos plazos ya se habian vencido y como consecuencia, ya debian de tener 
canceladas todas sus deudas. 

Para el estudio se utilizo datos de 148 clientes que eran los que tenian Ia informacion 
mas completa y necesaria para el trabajo, a pesar de que Ia cartera estaba conformada por 
151 clientes. Los tres que no se tomaron en cuenta no contenian Ia informacion completa 
ni bien documentada, lo cual dificultaba el procesamiento de Ia misma. Debemos anotar 
que esta informacion fue recolectada por BANCOR, a traves de fichas personales de cada 
uno de sus clientes. 
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3.1.3 Cobertura de Ia cartera de BANCOR. 

Para el periodo 1997-1998, Ia institucion cub rio zonas conformadas por 15 aide as, en las 
cuales se encontraban diferentes organizaciones campesinas como ANACH y CNT, 
distribuidas en los municipios de Danli, San Matias, El Paraiso (Cuadro 5). 

Cuadro 5. 

Municipio 

Danli 

San Matias 

El Paraiso 

Zonas de alcance de Ia cartera de cn!dito de BANCOR, Departamento del 
El Paraiso, Honduras 1997. 

Aldeas 

Magelar 
Chichi caste 
Poteca 
Chichi mora 
Jutiapa 
Obraje 
El Cigupate 
El Benque 
San Diego 
Rio Abajo 

Guayacan 
Casa Quemada 
Santa Rosa 

La Union 
El Benque 

Fuente: Preparado por el autor, mediante entrevista directa con el encargado de Ia 
regional de BANCOR2 (Danli). 

3.2 RECOLECCION DE LA INFORMACION. 

3.2.1 Informacion primaria. 

Para recoleccion de este tipo de informacion sc recurrio a fuentes tanto de Ia institucion, 
como de personas fuera de ella. Especificamente, se obtuvo informacion de los libros de 
politicas de BANCOR y entrevistas directas con los representantcs de Ia institucion como 
son el Gerente General, Ia Administradora y el gerente regional. Las fuentes extemas de 
informacion estan constituidas en su mayoria por entrevistas directas con personas de 
otras instituciones. Esta informacion fue basica para poder comprender el proceso 
crediticio de BANCOR, sus objetivos y su manera de trabajo. 

2 Tabora. M. 1998. Zonas de alcance de Ia carterJ de crCdito. BANCOR. Danli. (Comunicacion Personal). 
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3.2.2 Informacion de Ia cartera. 

Para el estudio de Ia cartera crediticia se utilizaron las diferentes fichas que mantenian Ia 
informacion de cada cliente. A continuacion se detalla las fichas usadas para el estudio 
(Anexo 1): 

1. Ficha de inscripcion de cada cliente. 
2. Ficha de solicitud del credito. 
3. Ficha de control de prestamos. 
4. Libro de verificacion del credito. 

3.2.3 Variables estudiadas. 

Para Ia realizacion de este trabajo se seleccionaron las variables mas importantes de cada 
ficha, que podrian afectar Ia respuesta ante el credito de cada cliente. Se tome en cuenta 
que el sistema que posee BANCOR para dar credito esta basado en las garantias 
solidarias y comunitarias de cada cliente. Se clasifico a las variables de acuerdo a los 
grupos de caracteristicas tal como se presentan en las fichas de informacion (Ver Cuadro 
6). 

Cuadro 6. Descripcion de los grupos de las variables bajo estudio. 

Grupos a los cuales se le asign6 las Variable 
variables del estudio. 
Caracteristicas personales de cada cliente. 1. Edad 

2. Numero de hijos de hijos. 
3. Genero. 
4. Educacion. 
5. Estado civil. 
6. Ocupacion actual. 
7. Capacitacion. 
8. Ha recibido credito con otra institucion 

anteriormente. 
Bienes de los clientes. 1. Posee tierra ( Si/ No). 

2. No de Manzanas de tierra para cultivo. 
3. Posee vivienda (Si/No). 
4. Valor total de los bienes (incluyendo 

maquinaria, vivienda, ganado). 

Comportamiento de grupo de cada cliente. 1. Se encuentra organizado. 
2. Tiempo de estar organizado. 
3. Zona donde vive. 
4. Tiempo de vivir en Ia zona. 
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Cuadra 6. Continuaci6n. 

Variables que representan Ia condici6n 1. Ingresos. 
financiera del cliente. .., Gastos . .... 

.., 
Saldo entre ingresos y egresos . -'· 

4. Costas de produccion. 
Variables relacionadas con el cn!dito. I. Manto prestado. 

2. Destino del cn!dito. 
3. Plaza del cn!dito. 
4. Forma de pago. 

Fuente: Realizado por el autor. 

3.2.4 Categorizacion de las variables para el amilisis estadistico. 

Una vez ya clasificadas las variables en las categorias, se procedieron a agrupar tanto 
variables cuantitativas como los atributos3

, para detem1inar interval as representativos con 
cada uno de ellos. 

Para Ia elaboraci6n de dichos intervalos se calcul6 Ia media y Ia desviaci6n estandar de 
cada variable. Luego se resto una desviaci6n estandar de Ia media para obtener Ia parte 
del rango que representaria Ia zona baja del mismo. Para obtener Ia parte alta del rango, a 
Ia media se le sumo una desviaci6n estimdar. De esta manera se obtuvieron tres rangos 
que distribuye los datos de tal manera que se ajusten a Ia distribucion normal, es decir 
que se asume que las diferentes categorias tienen una distribuci6n normal (Anexo 2). 

3.3 METODOLOGIA DEL ANALISIS. 

3.3.1 Procesamiento de Ia informacion. 

Una vez obtenida toda Ia informacion se procedio a procesarla, en una base da datos 
realizada en el programa Excel para Windows y que posterionnente se transfiri6 a un 
ambiente Fox-Pro para DOS, para que el encargado de Ia regional de BANCOR pudiera 
utilizarla. Esta misma base de datos ayudo a organizar Ia informacion para luego 
analizarla el en el Programa Estadistico S.A.S version 6.0 para Window·s, y en cl 
programa SPSS version 7. 

3.3.2 Amilisis comparativo. 

Antes de realizar el analisis comparativo se procedi6 a caracterizar Ia cartera de cn!dito 
para el periodo 1997-1998. Esto se hizo con el objetivo de tener una idea mas amplia del 
alcance y Ia distribucion de Ia cartera que maneja BANCOR. 

3 Son caractcristicas que no son medibles, sin embargo para cl estudio sc les dio Yalorcs de numcros rcalcs. 
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Para el an<ilisis comparativo se cre6 una variable respuesta, Hamada "INDICE DE 
MORA". Este indice se defini6 como Ia cantidad de dinero que cada cliente se atras6 
multiplicada por el numero de dias de atraso. De esta manera, este indicador da una idea 
de Ia magnitud del atraso de cada cliente con respecto al cn~dito (Cuadro 7) 

Posteriom1ente se realiz6 un Amilisis de Varianza (ANDEVA) para encontrar Ia 
variabilidad producida por las caracteristicas de los clientes sobre el indice de mora. Con 
esto se queria probar Ia hipotesis planteada en el capitulo introductorio, que expresa, que 
ciertas caracteristicas de los clientes pueden afectar su comportamiento ante el pago del 
cn~dito. 

El modelo probabilistico para Ia hipotesis del estudio fue el siguiente: 

Y=~.t+n+ ............ +tn+E [ I ] 

Donde: 

" Y " valor esperado, representa el "Indice de Mora" 

"n ... m" son cada una de las caracteristicas de los clientes. 

" E " Es el error que se puede producir en Ia investigacion. 

Las caracteristicas de los clientes van estar representadas por las variables asociadas al 
credito y a! cliente (Ver Cuadro 6). 

La otra parte del amilisis comparative esta compuesta por las pruebas de medias. Dicba 
prueba se us6 para aquellas caracteristicas que fueron significativas en el ANDEV A, y 
poseen mas de dos niveles. Por ejemplo Ia variable "niveles de ingreso" que consta de 
tres rangos. 

El proposito de realizar Ia prueba de medias fue encontrar el rango que obtuvo en 
promedio el mayor o menor indice de mora. Para el estudio se us6 Ia prueba S-N-K 
(Student-Newman-Keuls), en donde se comparan las medias maximas y minimas y si se 
encuentran diferencias significativas se continua basta que Ia amplitud de las medias no 
es significativa. 

3.3.3 Analisis de relacion. 

El analisis de relacion se dividi6 en dos partes. La primera de elias esta conformada por 
un analisis de correlacion, en donde se consideraron variables cuantitativas como son: el 
nivel de ingresos, el plazo del prestamo (en meses), el monto prestado, el nivel de gastos 
de los clientes, el numero de manzanas que cada cliente posee, el valor total de los bienes 
y se incluy6 el INDICE DE MORA, para evaluar cuales eran las caracteristicas que 
tenian alguna relacion con el indice. 
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El objetivo del amilisis de correlacion es determinar la medida en que las caracteristicas 
de los clientes estan asociadas o varian conjuntamente. Como ya se determinaron las 
caracteristicas que mas influyen sabre el pago del credito (en el ANDEV A), ahara se 
pretende probar como las caracteristicas de los clientes estan asociadas entre si, para asi 
poder determinar que variables que influyen sabre el pago del credito tienen relacion con 
otras caracteristicas del cliente. 

La hipotesis planteada en esta parte es: 

Ho: p=O [ 2 ] 

La cual expresa que no existe relacion entre ninguna de las caracteristicas de los clientes. 

Para el estudio se utilize el coeficiente de correlacion de Pearson, ya que es una medida 
que expresa la relacion lineal que puede haber entre dos variables4

; por ejemplo y y x . 
Este coeficiente esta representado por el simbolo r. Un valor de r=O expresa que no hay 
relacion, mientras que un valor r = 1 indicara un alto grado de correlacion. El signa de r 
indica Ia direccion que va a tener Ia asociacion. 

Con respecto a las variables cualitativas, se elaboro un amilisis Ji Cuadrado (X2
), para asi 

poder ver el grado de asociacion entre dichas variables, al igual que se uso este amilisis 
para ver el nivel de asociacion de las variables cuantitativas con las cualitativas. Para este 
amilisis se siguio el esquema que se presenta en Ia figura I. En donde se abrevian las 
principales relaciones existentes entre las caracteristicas de cad a cl iente y las que 
representan a! credito. 

Variables de los bienes de los clientes. Caracteristicas generales de los clientes 

Caractcristicas propias del cred.ito. 

/ 
Variables del comportamiento grupal del clientc. Ind.icadores ccon6micos del cliente. 

Figura 1. Asociacion entre las caracteristicas de los clientes. 

4 Caracteristicas cuantitativas del cliente. 
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La segunda parte del amllisis de relacion esta conformada por una regresion multiple, con 
Ia cual se pretendio obtener un modelo de prediccion de un indice de mora a partir de las 
caracteristicas del cliente. 

En Ia regresion se incluyeron todas las caracteristicas cuantitativas del cliente y aquellas 
caracteristicas que pueden tomar dos valores como por ejemplo el genero del cliente que 
solo puede tomar valores de uno y dos (variables DUMMY). 

La ecuacion esperada esta representada por: 

- -
Y /\ = y + b I (X I- X I.) + ........ + bn (Xn - Xn.) [ 3 ] 

Donde Ia YA (Y esperada), se define en funcion de todas las variables cuantitativas del 
cliente y las variables que solo toman dos valores. 

3.3.4 Comparacion de las politicas. 

Para el amilisis de las politicas se escogieron las principales relacionadas con el cn!dito de 
BANCOR, y se compararon con las de otra institucion que !leva ya algun tiempo 
ofreciendo servicios financieros a las familias rurales de Honduras. La institucion que 
sirvio como punto de comparacion es FINCA INTERNACIONAL (Fundacion Integral 
Campesina). Se escogio a FINCA, ya que es una institucion que lleva varios anos 
prestando servicios en Honduras y ha demostrado ser una empresa que presta servicios 
importantes al desarrollo de Ia region rural de Honduras. 

El objetivo de este analisis fue verificar Ia utilizacion de las politicas de BANCOR que 
estan relacionadas con el credito y obtener en forma descriptiva, las principales ventajas y 
desventajas de Ia forma de funcionar de BANCOR. 

3.3.5 Evaluacion de Ia informacion recibida. 

El objetivo principal de Ia evaluacion de Ia informacion recibida es determinar las 
fortalezas y debilidades de Ia informacion que maneja BANCOR. 

Para la evaluacion de la informacion proporcionada por BANCOR, se procedio a separar 
el proceso crediticio en cuatro etapas que son: 

Etapa de pre-concesion del credito. 
Durante Ia concesion del credito. 
En Ia etapa del uso del credito. 
AI final del credito. 

En cada una de estas etapas se describieron las principales razones por Ia falta de 
informacion. Las razones comprenden datos omitidos, datos perdidos, datos mal llenados, 
datos imprecisos. 
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Para justificar la evaluaci6n se propondni nuevas medidas que se puedan tomar en el 
futuro, cada uno de estos indicadores van a estar relacionados con: 

El prestamista y su situaci6n econ6mica. 
El destino que se le va a dar a! credito. 



Cuadro 7. Explicaci6n del calculo del INDICE DE MORA 

Cliente con pagos atrasados 
Nombre del cliente: Pascual Gonzalez 
Prestamo numero: 005 
Monto solicitado: 2500 L. 
Forma de pago: mensual. 
Plazo: 10 meses. 

Fecha de otorgamiento del credito: 10/ 02/ 97 

Fecha de recuperacion planeada: (pagos mensules) 
10/03/97 .......... 333.33 
10/04/97 .......... 333.33 
10/05/97 .......... .333.33 
10/06/97 ........... 333.33 
10/07/97 ........... 333.33 
10/08/97 ........... 333.33 
10/09/97 ........... 333.33 

Fecha de pago real del cliente: 
10/03/97 .......... 333.33 
I 0/04/97 .......... 333.33 
I 0/05/97 ........... 333.33 
I 0/06/97 ........... 333.33 
15/07/97 ........... 333.33* 
I 0/08/97 ........... 333.33 
10/09/97 ........... 333 .33 

Cliente sin atraso 
Nombre del cliente: Hilda Cruz. 
Prestamo numero: 001 
Monto solicitado: 1500 L. 
Forma de pago: al vencimiento. 
Plazo: 3 meses. 

Fecha de otorgamiento del credito: l 0/ 02/ 97 

Fecha de recuperacion planeada: 10/05/97 

Fecha de pago real del cliente: 10/05/97 

N 
~ 



Cuadra 7. Continuaci6n .... 

Indice de Mora: (dinero atrasado* dias de atraso). 

Indice del cliente: 2 dias * 333.33 = 666.66 

Este indice indica que el clientc Pascual Gonzalez, se atras6 dos dias 
ya que al cliente se le da un plazo de tres dias despucs de Ia fecha de 
pago como gracia pam que se atrasc. Despucs de esos trcs dias 
comicnza a contar Ia mora. 

-----· ------------

* Muestra los dias atrasados. 

Indice de Mora: (dinero atrasado* dias de atraso). 

Iodice del cliente: 0 

Estc indice indica que cl cliente Hilda Cruz, fue puntual en el pago del 
crcdito. Por to que tienc un INDICE DE MORA igual a cero. 

~--

N 
v. 
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4. RESULTADOS Y DISCUSION. 

La presentaci6n de los resultados y discusi6n se divide dos partes. La primera parte es Ia 
caracterizaci6n de Ia cartera de BANCOR, y consiste en una descripci6n de cada una de 
las caracteristicas que presentaron los clientes de BANCOR para luego ser analizadas. 
La segunda parte consiste en el amilisis y discusi6n de los resultados obtenidos mediante 
el uso de diferentes herramientas estadisticas. 

4.1. DISTRIBUCION Y ALCANCE DE LA CARTERA DE CREDITO 

Debido a Ia naturaleza del cn~dito de BANCOR, su alcance no se limita a un sector 
productive de la economia con es el agricola, sino que tambien provee servicios para 
otras actividades como el comercio, Ia pequeiia industria y otras, que ayudan al desarrollo 
del sector rural. 

Para ver el alcance y distribuci6n de la cartera de credito, se agruparon las variables del 
estudio en las siguientes categorias: 
1. Caracteristicas personales de los clientes. 
2. Bienes de los clientes. 
3. Comportamiento de grupo de los clientes. 
4. Estado financiero de los clientes. 
5. Caracteristicas relacionadas con el credito. 

4.1.1. Caracteristicas personales de los clientes. 

La cartera de credito de BANCOR, cubre edades de sus clientes comprendidas entre 19 y 
77 aiios. La mayor parte de sus clientes se encuentra en el rango de 34 a 57 anos. Con 
esto se da la oportunidad de incentivar el trabajo, el desarrollo y mejoramiento de la 
calidad de vida de las personas que ya estan fuera de poder trabajar como jomaleros o en 
otra actividad que demande ser joven para poder cumplirla. Tambien da Ia oportunidad de 
desarrollo a aquellas personas mayores de 50 aiios que poseen una amplia experiencia y 
se pueden desenvolver como empleadores. Debemos anotar que la cartera de BANCOR 
constituida por 148 clientes posee I 0 datos perdidos con relaci6n a Ia edad de sus 
clientes. (Ver Figura 3). 
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Figura 3. Distribuci6n de la cartera de credito por edades de los clientes. 

Para el estudio se tom6 en cuenta el numero de hijos por familias, debido a que eran 
considerados como carga econ6mica para el padre de familia. Esto debido a que es una 
fuente de gastos que puede ser un factor que afecta al pago del credito. 

Como se puede ver en la Figura 4 el numero de hijos por familia vari6 desde cero hijos 
hasta 10 hijos por cliente, mostrando en promedio que la mayo ria de los clientes poseen 
una carga econ6mica que va desde tres a siete hijos por familia. BANCOR en sus fichas 
de inscripci6n no cuentan con datos de 27 clientes que presenten el numero de hijos que 
poseen. 

Figura 4. 
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Distribuci6n del numero de hijos como carga econ6mica por cliente de 
BAN COR. 

Para el periodo 1997-1998 BANCOR, dio prestamos a 123 hombres y 25 mujeres, lo cual 
representa una proporci6n aproximada de cinco creditos otorgados a hombres por cada 
credito otorgado a mujeres. Una medida de la captaci6n del credito y de la ayuda que este 
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podria dar a Ia familia rural, es Ia cantidad de credito que se otorga a Ia mujer de dicho 
sector, debido a que asi se incentiva el desarrollo de actividades que no son practicadas 
por el hombre y brinda Ia oportunidad de introducir a Ia mujer en el proceso productive 
de Ia economia (Ver Figura 5). 
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Figura 5. Distribuci6n de Ia cartera de credito por generos. 

Con respecto a Ia educaci6n de sus clientes, Ia cartera de credito de BANCOR, presenta 
en su mayoria una escolaridad solo de nivel primario, representando casi el 70 % de los 
clientes con este nivel de educaci6n. La proporci6n de los clientes que no tienen ninguna 
preparaci6n formal es baja (apenas el 22% de los clientes) y Ia parte de Ia cartera que 
posee preparaci6n secundaria no llega a ser representative, tan solo uno de los 148 
clientes posee ese nivel de educaci6n AI realizar el trabajo se encontr6 que en las fichas 
habian nueve clientes que no presentaron datos del nivel de educaci6n que poseen (Ver 
Figura 6). 
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Distribuci6n de los clientes de BANCOR por niveles de educaci6n. 

En relaci6n con las actividades que realizan los clientes de BANCOR, se puede observar 
en Ia Figura 7 que Ia mayor parte de ellos se dedican a las actividades agricolas (77% de 
los clientes) y el resto se dedican a actividades como la carpinteria, el comercio y otras 
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como la educacion y capacitacion. Durante la investigacion se encontro que no hay datos 
de nueve clientes con respecto a su ocupacion. 
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Figura 7. Distribucion de las ocupaciones de los clientes de BANCOR. 

La cartera de cn!dito de BANCOR presenta clientes que en su mayoria son casados o 
poseen alg{ln tipo de compromises como es la union libre ( 119 clientes), y solo 19 
clientes son solteros o no poseen ningun tipo de relacion formal que lo ligue a una 
persona. La cartera de BAN COR, en sus datos no presento Ia informacion de I 0 de sus 
clientes con respecto a su estado civil (Ver Figura 8). 
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Figura 8. Distribucion de la cartera de cn!dito por el estado civil de sus clientes. 

BANCOR presenta 71 clientes que han recibido alg{ln tipo de capacitacion en manejo de 
hortalizas, administracion y contabilidad y 68 no han recibido ningun tipo de 



31 

capacitaci6n. En los datos proporcionados por BANCOR no se encontraron aquellos que 
mostraran si nueve de los clientes habian recibido capacitaci6n (ver Figura 9). 

Figura 9. 
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Distribuci6n del numero de clientes que han recibido capacitaci6n. 

Los usuarios de los servicios financieros de BANCOR presentan en su mayoria poco 
contacto con transacciones financieros antes de la experiencia adquirida con esta 
instituci6n. Apenas el 28% de los clientes han tenido anteriom1ente obligaciones 
crediticias de algun tipo, ya sea con instituciones financieras (por ejemplo BANADESA), 
o con intermediaries y/o prestamistas En la investigaci6n no se encontr6 datos de 10 
clientes que muestren su experiencia con servicios financieros anteriores a los dados por 
BANCOR (Ver Figura 10). 
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Figura 10. Antigi.iedad de los clientes de BANCOR con servicios financieros. 

4.1.2 Bienes de los clientes. 

Como se puede observar en la Figura 11 la cantidad de clientes que poseen tierras 
propias en la cartera crediticia representa el 75 % del total, estas tierras fueron obtenidas 
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por herencias de sus familiares o por procesos de la reforma agrar1a que se dio en 
Honduras hace algunos aiios. 

Figura 11. 
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Poseen tierras 

Distribuci6n de la cartera de credito por la posesi6n de tierras de sus 
clientes. 

La cartera de credito de BANCOR presenta en su mayor parte clientes que poseen tierras 
propias y el porcentaje de clientes que no tiene tierras propias esta representado 
solamente por personas que trabajan en actividades como el comercio y la agricultura en 
tierras prestadas o alquiladas. En el estudio se encontr6 que faltan datos de 13 de sus 
clientes que muestren su posesi6n de tierras. 

En vista que la cartera de credito de BANCOR fue en su mayor parte destinada a 
actividades agricolas, se tom6 la variable cantidad de manzanas para cultivo que posee el 
cliente como un indicador de Ia capacidad productiva que posee y el efecto en su aptitud 
ante el credito. 

Los clientes de BANCOR, poseen areas de terreno que varian entre menos de una 
manzana hasta 10 manzanas, siendo esta la mayor area de tierra que se encuentra en los 
clientes de BANCOR. De la distribuci6n anterior de areas podemos decir que solo una 
minoria (10% de los clientes) posee la cantidad mas alta de manzanas, y que en general Ia 
mayoria posee areas de cultivos entre dos tercios de manzana y 4.5 manzanas. AI realizar 
el estudio la infom1aci6n proporcionada por BANCOR, no contaba con datos de 15 
clientes en lo relacionado a Ia cantidad de tierras que poseen (Ver Figura 12). 
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Figura 12. Numero de Manzanas que posee cada cliente de BANCOR. 

La mayoria de los clientes de BANCOR poseen vivienda propia. De las 148 personas que 
conformaban la cartera de cn~dito, solo 14 no tenian, ya que vivian con sus padres o algun 
familiar. El poseer vivienda en conjunto con tierra para cultivos, puede ser un factor 
determinante que afecte la capacidad del cliente para responder ante su obligacion 
crediticia y esto se considera como un elemento que da una idea de la garantia que el 
usuario puede dar al momenta de recibir un credito. 

Para Ia cuantificacion del total de bienes que cada cliente de BANCOR posee se 
contabilizo el valor de cada uno de estos como son: el precio de Ia tierra, el valor de la 
maquinaria y equipo y Ia cantidad de ganado por cliente. Tambien se sumo Ia inversion 
para actividades comerciales como Ia venta en pulperias. 

La distribucion del valor de los bienes de los clientes varia desde cero 4 Lempiras hasta L. 
150000, lo cual indica que en Ia cartera de BANCOR existen clientes que tienen altas 
posibilidades de cubrir los creditos con el valor de sus bienes y hay una minoria que no 
podrian hacer frente a los prestamos con la cantidad de bienes que poseen. No se 
encontraron datos de II de los clientes que muestren ei valor total de los bienes (ver 
Figum 11) 

4 Persona con ccro en el valor total de sus bienes. son aquellas que aun viven con sus familiarcs. 
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Figura 13. Distribucion del valor total de los bienes de los clientes de BAN COR. 

4.1.3 Comportamicnto de grupo de los clientcs. 

Como podemos observar en la Figura 14, El 77% de los clientes de BANCOR, 
pertenecen a alguna organizacion campesina, como ANACH y cNT Mientras que el 
16 % de los clientes no se encuentran organizados. En la informacion recibida no se 
encontraron datos de nueve clientes que indiquen si pertenece o no a una organizacion 
campesma. 

Figura 14. 
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Oientcs que pertenecen a algm1a ins titucion 
campesina 

Numero de clientes que pertenecen a alguna organizaci6n campesina. 

En promedio, los clientes de BANCOR han pertenecido a algun tipo de organizac10n 
campesina entre 4 y 15 afios. Apenas el 16% de las personas han formado parte de 
alguna organizacion por menos de 3 y mas de 16 afios. BANCOR no presento datos de 50 
clientes que indiquen el tiempo que llevan organizados (Ver Figura 15). 
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Tiempo de es tar organizado 

Tiempo de pertenecer a alguna organizaci6n campesina (en anos). 

Las zonas que han recibido credito de BANCOR fueron clasificadas de acuerdo a Ia 
calidad de Ia tierra que poseen. Como apreciamos en Ia Figura 16 Ia distribuci6n de los 
clientes que han recibido credito y viven en zonas con una excelente calidad de tierra 
representan el 25% de total, el 31% de los clientes poseen tierras que son buenas para Ia 
agricultura, y el 30% de los clientes poseen tierras que son malas para desarrollar 
pnicticas agricolas. 

Exclcntc Buena mala 

Cali dad~ las tierras 

Figura 16. Caracterizaci6n de Ia cartera de credito por zona productiva. 

La clasificaci6n de las zonas por Ia calidad de tierras se realiz6 basandose en sus 
producciones, es decir zonas con altas producciones se clasificaron como excelentes, 
zonas con suelos arenosos y zonas de bajas producciones se clasificaron como malas. En 
los registros proporcionados por BANCOR, no se encontraron los datos para 20 clientes 
en esta variable. 
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Tomando en cuenta que en el credito que otorga BANCOR, solo pide garantias 
solidarias, se considero el tiempo de vivir en Ia zona como una variable que puede afectar 
el pago del cn!dito. Los clientes de BANCOR, presentan tiempos de estadia en alguna 
zona desde un mes hasta 77 anos, lo cual puede ser un indicador de que al tener mas 
tiempo una persona de vivir en Ia zona podria estar mas apta para el cn!dito. 

4.1.4 Estado financiero de los clientes. 

En promedio los clientes de BANCOR presentaron niveles de ingresos entre 5000 
Lempiras hasta 62799 Lempiras anuales. Como se puede observar en Ia Figura 17 los 
niveles de ingreso varian desde 2400 Lempiras para el que menos percibe hasta 216000 
Lempiras los que mas ingresos tienen. 

En Ia variable estan representados todos los ingresos de los clientes, por conceptos como: 
ingresos por venta de productos de su cosecha, ingresos por venta en sus pulperias, etc. 
En los datos proporcionados por BANCOR no se encontraron datos de 15 clientes que 
expresaran el nivel de ingresos. 

Figura 17. 
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Distribucion de Ia cartera de credito por nivel de ingresos anuales de 

sus clientes (en Lempiras). 

Los usuaries de los servicios que presta BANCOR, presentan en promedio niveles de 
gastos que van desde 740 Lempiras hasta 68700 Lempiras. En esta variable estan 
incluidos los gastos anuales de cada cliente, por conceptos como alimentacion, salud, 
educacion, y los costos de produccion que algunos de los clientes poseen y que 
representan salidas de dinero (Ver Figura 18). 
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Figura 18. Distribuci6n del nivel de gastos anuales de los clientes (en Lempiras). 

4.1.5 Caracteristicas relacionadas con el credito. 

En 1997, BANCOR otorg6 prestamos que van desde L. 500 hasta L. 4500 . La mayoria 
de los prestamos se realizaron dentro del rango comprendido entre 1795 y 4000 Lempiras 
que fueron otorgadas a 101 clientes, mientras que cantidades mayores a 4000 Lempiras 
solo se dieron a 29 personas, y montos por debajo de los 1800 Lempiras a 18 personas 
(Ver Figura 19). 

Figura 19. 
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Distribuci6n de los montos de prestamos de Ia cart era de credito (en 
Lempiras). 

Los prestamos concedidos para el afi.o 1997- 1998, se otorgaron en plazos que van desde 
3 meses a 12 meses. Como se observa en la Figura 20, del total de Ia cartera de credito se 
dieron 62 creditos de 6 a 8 meses, 44 creditos con un plazo de 3 a 5 meses y 42 con plazo 
de 9 a 12 meses (Ver Figura 20). 

La importancia de esta variable radica en Ia capacidad de BANCOR para poder recuperar 
sus creditos. A pesar de que sus objetivos principales son dar financiamiento a personas 
de bajos recursos y ayudar al desarrollo de Ia zona rural de Honduras, no deben 



38 

descuidarse de los principios de cualquier instituci6n financiera, que es la de llegar a la 
sostenibilidad y tener una buena rentabilidad. 

Figura 20. 
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Distribuci6n de la cartera de credito por plazo de los prestamos. 

La cartera de credito de BANCOR para el periodo 1997-1998, en su mayoria fue 
destinada al uso e implementaci6n de pnicticas agricolas. Podemos observar que 87% de 
los prestamos son para uso agricola, y apenas el 11% son destinados para otros fines 
como el comercio. 

Los prestarnos que fueron destinados a la agricultura, en su mayoria se usaron para el 
cultivo de granos basicos, aunque tarnbien fueron destinados para el cultivo de hortalizas, 
y cultivos perennes como el cafe (Ver Figura 21 ). 
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Figura 21. Distribuci6n de la cartera por el destino de los prestamos. 
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Los creditos fueron otorgados en cuatro tipos de forma de pago. De los 148 creditos 
otorgados, 19 se pactaron a 2 cuotas, 20 con pagos mensuales, uno con pago trimestral, y 
108 pagaron al vencimiento. 

La forma de pago de los creditos vari6 debido a Ia finalidad que se le daba al credito. Por 
ejemplo en el caso de los creditos agricolas, Ia mayoria se pagaron al vencimiento, y los 
que eran destinados al comercio casi todos se pagaban mensualmente (Ver Figura 22). 
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Figura 22. Forma de pago de los cn!ditos de Ia cartera. 

4.2 ANALISIS COMPARA TIVO DE LAS CARACTERISTICAS DE LOS 
CLIENTES QUE AFECTARON AL PAGO DEL CREDITO. 

El objctivo de esta secci6n es probar Ia hip6tesis planteada en el estudio, que expresa que 
ciertas caracteristicas de los clientes afectan su comportamiento ante el pago del credito. 
Otro de los objetivos es estudiar Ia relaci6n entre las caracteristicas de los clientes, que 
pueden ser factores que determinen el comportamiento del cliente hacia el pago de su 
deuda. 

Mediante el amilisis comparative se pudo determinar cuales eran las caracteristicas de los 
clientes que mas influenciaban al pago del credito. Para poder cuantificar Ia respuesta del 
cliente ante el pago del credito se procedi6 a usar el INDICE DE MORA, como variable 
respuesta y las caracteristicas de cada cliente como fuente de variaci6n. 

Como se puede ver en Ia Figura 23, el indice de mora no presenta una distribuci6n 
normal en Ia cartera de BANCOR, sin embargo esto muestra un amplio numero de 
clientes que no han tenido ningun atraso al momento de pagar sus creditos porque su 
indice resulto ser cero. 

En el Cuadro 8 se muestran los resultados del Analisis de Varianza (ANDEVA),en donde 
el INDICE DE MORA, es nuestra variable respuesta y las caracteristicas de los clientes 
son las fuentes de variaci6n. 



-to 

Cuadra 8. ANDEV A para las principales caracteristicas de los clientes. 

FUENTES DE V ARIACION 

Sexo 
Estado civil de cliente 
Nivel de estudios del cliente. 
Zona donde vive. 
Ocupaci6n actual del cliente. 
Se encuentra organizado. 
Posee tierras. 
Posee vivienda. 
Ha recibido cn!dito. 
Ha recibido capacitaci6n. 
Destino del credito. 
F anna de pago de la deuda. 
Edad del cliente. 
Tiempo _que lleva en Ia zona. 
Carga econ6mica. 
Numero de manzanas que 
posee. 
Valor total de los bienes. 
Gastos totales al afio. 
Saldo entre egresos e 
ingresos. 
Manto prestado 
Plaza del prestamo. 
Ingresos de los clientes. 
Zona* Plaza 
Zona * Forma de pago. 

R 2 = 0.592272 
C. V. = 251.1173 
a= 0.25 

GRADOS DE LIBERT AD 

1 
I 
2 
2 
3 
I 
1 
1 
1 
I 
I 
3 
2 
2 
2 
2 

2 
2 
2 

2 
2 
2 
3 
2 

* Afect6 de manera significativa al INDICE DE MORA. 

PROBABILIDAD 

0.2297* 
0.6I9I 
0.8900 
0.2017* 
0.496I 
0.4163 
0.0099* 
0.53I5 
O.OOI4* 
0.3782 
0.7266 
O.OI2I* 
O.II74* 
O.OI3I* 
0.7670 
0.0637* 

0.4469 
0.6339 
0.7252 

O.I038* 
0.9071 
0.5354 
0.1971* 
O.I562* 
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lndice de Mora 

Cuantificacion del atraso del cliente 

0.0 2.5 5.0 7.5 10.0 12.5 15.0 17.5 20.0 22.5 25.0 

Std. Dev = 7.28 

Mean= 5.5 

N = 148.00 

Figura 23. Histograma de Ia distribuci6n del INDICE DE MORA en Ia cartera de 
BAN COR. 

4.2.1. El Genero del cliente. 

Si bien Ia mayor parte de los clientes de BANCOR en Danli son hombres, las mujeres en 
promedio resultaron ser mejores a! momento de pagar el credito (P=0.2297). Lo anterior 
sugiere que la instituci6n podria promover sus servicios financieros para captar mas 
clientes del genero femenino. Como podemos observar en el Cuadra 9, las mujeres 
presentaron un promedio casi seis veces menor al de los hombres en el indice de mora. 

Cuadro 9. Medias del valor que se obtuvo por genero, ante el pago del credito. 

Genero Numero de Clientes Media del Indice de 
Mora 

Masculino 123 146076 

Femenino 25 25175 

Convendria manejar una diversidad de clientes mas alta en Ia cartera de credito, ya que 
asi ademas de estimular el desarrollo de un sector que puede sobresalir, como son las 



mujeres del sector rural, se mantendria un equilibria en el manejo de Ia cartera de credito 
y se mejoraria el manejo de los recursos como el dinero prestado de BANCOR, ya que 
haria mas eficiente Ia recuperaci6n de los creditos. 

4.2.2 Edad del cliente. 

Se encontraron diferencias significativas, entre las edades de los clientes y su respuesta 
ante el pago del credito (P=0.1174). Las edades que mejor respondieron ante el pago del 
credito fueron las comprendidas en el rango entre 34 y 57 afios, las cuales en promedio 
presentaron una respuesta casi 50% menor al promedio presentado por las edades entre 
58-77 afios. Esto nos indica que las personas mayores de los 60 afios, pueden no ser tan 
efectivos ante su respuesta al credito. 

Si bien en al analisis de varianza, se encontr6 diferencias significativas, entre las edades 
de los clientes, al momento de hacer Ia prueba de separaci6n de medias para las edades de 
los clientes no se encontraron diferencias que fueran significativas a una P=0.25 (Ver 
Cuadro I 0) Esto se pudo deber a Ia rigurosidad de Ia prueba. Sin embargo no debemos 
descartar Ia posibilidad del efecto de Ia edad al pago de Ia deuda de los clientes. 

Cuadro 10. Prueba de medias SNK entre los diferentes niveles de edades de los 
clientes. 

Edades Numero de Clientes Medias de Indice de 
Mora 

19-33 17 105940 
34-57 61 91220 
58-77 19 183330 
N1vel de sigmficancia P= 0.25 

4.2.3 La experiencia crediticia del cliente 

Como factor determinante para el pago de su obligaci6n, Ia experiencia que posee el 
clicntc en haber manejado creditos antcriormentc afecta de mancra altamcntc 
significativa (P=0.0014) su compromiso con Ia instituci6n. La mejor respuesta presentada 
por personas que han recibido credito ante su pago de Ia deuda, se observa en el Cuadro 
11, mostrando una media casi ocho veces menor para aquellos clientes que alguna vez 
manejaron algun tipo de financiamiento antes del adquirido con BANCOR. 
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Cuadra 11. Medias de los clientes que han recibido credito y de los que no han 
recibido credito 

Ha Recibido Credito Numero de Clientes Medias 
Si 29 17808 

No 68 151945 

Nivel de significancia P=0.0014 

4.2.4 La posesion de tierras como factor que afecta el pago del credito. 

La mayor parte de los clientes de BANCOR poseen tierras, adquiridas por procesos 
como Ia reforma agraria, herencia y algunos por compra. Una de las caracteristicas que 
mas afectaron el pago del credito, fue la cantidad de tierras que tenian las personas. La 
posesion de la tierras fue otro de los factores que influy6 en el cumplimiento de esa 
activida.d aunque como podemos ver en el Cuadra 12, en promedio las personas que 
meJor pagaron el credito fueron aquellas que no eran dueiias de tierras para cultivo 
(P=0.25). 

Esto puede ser respaldado con la primera parte de los resultados en donde se muestra que 
personas que no poseen tierras propias se dedican al comercio o a Ia agricultura en tierras 
alquiladas o prestadas. 

Cuadra 12. Medias de Ia cantidad de personas que tenian tierras propias y las que 
no poseian tierras propias. 

Poseen tierras Numero de Clientes Medias del lndice de 
Mora 

Si 81 127647 
No 16 31829 

Ntvel de stgmficancta P= 0.25 

4.2.5 Numero de manzanas de tierras que posee cada cliente como factor que afecta 
el pago de Ia deuda. 

AI realizar el amilisis de varianza (Cuadra 8), el numero de manzanas de tierra por cliente 
afect6 de manera significativa (P=0.063 7) sabre Ia respuesta que es el indice de mora. 
Esto indica que Ia diferencia en la cantidad de tierra que la gente pueda tener para cultivar 
algun producto hace una diferencia de los mismos ante su respuesta al pago del credito. 



AI hacer Ia prueba de medias con una P=0.25, no se encontr6 diferencias marcadas del 
efecto que hay entre tener o no tener manzanas de tierras o tener I 0 manzanas de tierras y 
su respuesta ante el pago del credito. En el Cuadra 13 se observa que los mejores 
pagadores son aquellos que poseen mayor cantidad de tierras, mostrando un promedio 
casi nueve veces menor del indice de mora al de aquellos que mostraron el promedio mas 
alto, que no fueron los que tenian menor cantidad de tierras. 

Cuadra 13. Prueba multiple de medias SNK, para Ia variable numero de manzanas 
que cada cliente posee. 

Numero de Manzanas par Cliente. Numero de Clientes Medias del Indice de 
Mora 

0 - 0.63 17 108939 
0.64 - 4.50 68 129669 
4.50 - 10 12 14938 
Ntvel de stgmficancta P= 0.25 

Las personas que presentaron el promedio mas bajo del indice de mora fueron los que 
tenian areas de tierras mayores a cuatro manzanas. Esta diferencia se pudo deber a que, 
los clientes al tener mayor cantidad de tierra disponible podian sembrar mas teniendo 
mayores producciones y asi cubrir sus deudas de manera mas eficiente. 

4.2.6 Zona donde vive el cliente. 

Otra de las caracteristicas que afect6 al pago del credito, fue Ia zona donde viven los 
clientes (P=0.20 17). Debido a que Ia mayor parte de Ia cart era de cn~dito de BAN COR, 
fue otorgada para actividades agricolas Ia calidad de las tierras fue factor determinante 
para el pago del credito. 

Si bien Ia zona donde vive el cliente afect6 su comportamiento ante el pago del cn~dito, 
no era necesario poseer tierras de excelente calidad para responder mejor a sus 
obligaciones, ya que como se muestra en el Cuadra 14, personas con tierras buenas 
resultaron ser las mejores pagadoras (P=0.25), mientras que aquellas que tenian Ia calidad 
de tierra mas mala, fueron las que mas se tardaron en pagar sus obligaciones. 

Cuadra 14. Prueba multiple de media SNK para la zona donde vive cada cliente, 
considerando tres calidades de tierra para cultivo. 

Ca1idad de Tierra par Zona Numero de Comunidades Medias dellndice de Mora 
Excelente 29 110072 
Buena 40 21389 
Mala 28 242896 

Nivel de significancia a= 0.25 



4.2.7 Tiempo de vivir en Ia zona. 

Esta caracteristica esta ligada a Ia zona donde vive cada cliente, ya que esta variable 
considerada como fuente de variacion muestra un efecto sabre el pago del credito 
altamente significative (P=O.O 131 ).Esto puede deberse a varias razones como por 
ejemplo un mejor conocimiento de Ia zona y sus condiciones climaticas y sus relaciones 
sociales con las demas personas. 

Esto ultimo se hace mencion ya que el credito de BANCOR es concedido de manera 
solidaria y para poder ser otorgado el cliente debe de reunir a un grupo de personas, que 
por tener un mayor reconocimiento en la comunidad puede hacer reaccionar de una 
manera mas responsable al cliente ante el pago del credito. 

Al realizar Ia prueba de medias (Cuadra 15), se encontro diferencias significativas 
(P= 0.25) en cada tiempo de residencia en alguna de las zonas. Esto sugiere que las 
personas que habian permanecido menor tiempo en alguna de las zonas eran las que en 
promedio presentaban un indice de mora mas alto. De esta manera se puede demostrar 
que para poder conceder creditos, y en especial en el caso de BANCOR, trabaja con 
credito solidario, es necesario tamar en cuenta cierto tiempo de permanencia en Ia zona. 

Cuadra 15. Prueba multiple de medias SNK para Ia variable tiempo en Ia zona. 

Tiempo de Vivir en la Zona (afios). Numero de Clientes Media del Indice de 
Mora 

0 - 16 10 278768 
16-42 18 86356 
42-73 69 116805 
Nivel de significancia P= 0.25 

4.2.8 Forma de pago de Ia deuda 

Debido a las caracteristicas del credito que BANCOR ofrece, la forma de pago de las 
deudas son pactadas de acuerdo a Ia conveniencia de cada cliente y sus posibilidades de 
pago. En otras palabras, se busca Ia mejor forma de pago para no afectar Ia economia del 
cliente ni de Ia institucion, al momenta que el cliente cancela su deuda. 

BANCOR, en su mayor parte concede prestamos para actividades agricolas a pesar de ser 
una institucion que ofrece servicios para el desarrollo del sector rural. Esta es una de las 
razones por Ia que casi el 45% de los prestamos son otorgados para pagarlos al 
vencimiento del plaza, debido a que el agricultor puede pagar su deuda hasta el momenta 
que obtiene ingresos por Ia venta de sus cosechas. 
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AI realizar el analisis de varianza se encontra diferencias altamente significativas 
(P=0.0121), en Ia forma del pago de la deuda. Esto nos indica Ia importancia que tiene Ia 
forma en que el cliente escoja pagar su deuda, ya que esta influini en su indice de mora. 

AI momenta de recuperar el prestamo, las personas que respondieron con mas eficiencia 
fueron aquellas a las cuales se les cobra el prestamo trimestralmente (P=0.25), aunque 
debemos notar que para nuestro caso solo se contaba con un solo cliente que paga de esa 
forma. Debido a Ia falta de datos para poder decir que Ia mejor fom1a de pago fue Ia 
trimestral, tomamos al pago mensual como el mejor y el mas eficiente al momenta de 
recuperar el credito, ya que aunque el indice no resulta ser cero, se mostra bajo (Ver 
Cuadro 16). 

Cuadro 16. Prueba multiple de medias SNK, para Ia variable forma de pago. 

Forma de Pago de Ia Deuda Numero de Clientes Medias del Indice de 
Mora 

Pago mensual 16 32315 
Pago en 2 cuotas 12 546565 
Pago trimestral 1 0 
Pago al vencimiento 68 55484 
N1vel de sigmficancia P=0.25 

Debemos anotar que la forma de pago que posee en promedio el indice mas alto fue 
aquella que se pacta para ser cancelada en dos cuotas. La primera de elias se pagaria a 
mediados de la cosecha y la otra parte al final de las cosecha y tambien se les otorgaria un 
excedente sobre el monto pedido a mediados de la cosecha. No obstante, esta forma de 
pago fue la que nunca pudo recuperar el credito. 

AI momenta de elegir Ia forma de pago que mas convenga, se debe de tener en cuenta 
aquella que sumada a otras caracteristicas del cliente como el sexo, Ia edad y otras, 
tengan un efecto positivo sobre el pago de Ia deuda y produzcan su rapida recuperacian. 

4.2.9 Monto otorgado del prestamo. 

BANCOR como institucian crediticia ofrece montos de los prestamos que van desde los 
500 Lempiras hasta un maximo de 4500 Lempiras. En el analisis de varianza se encontra 
que la cantidad de dinero otorgada a cada cliente afectaba de manera significativa al 
indice de mora (P=0.1038). En otras palabras, nueve de cada 10 veces se tendra 
variacian en Ia recuperacian del cn!dito por Ia cantidad de dinero que se le otorgue al 
client e. 
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Cuadro 17. Prueba multiple de medias SNK, para Ia variable monto del prestamo. 

Monto Otorgado (Lempiras) Numero de Clientes Medias del Indice de Mora 
500 - 1800 12 86585 
1800-4000 66 104420 
4000- 4500 19 153578 
Nivel de significancia P= 0.25 

AI realizar Ia prueba de medias no se encontr6 diferencias que mostraran cual fue el 
monto dado a los clientes que mas favoreciera el pago del credito (P=0.25), lo cual nos 
indica que otorgar prestamos con montos entre 500 Lempiras a 4500 Lempiras no se 
encuentran diferencias al momento de recuperar el credito. Sin embargo, se debe tener en 
cuenta que el monto otorgado en conjunto con otras variables afectan de manera 
significativa Ia capacidad del cliente y su respuesta ante Ia obligaci6n con Ia instituci6n 
(Ver Cuadro 17). Como consecuencia Ia distribuci6n de los montos de los creditos debe 
ser realizada de manera que el cliente pueda cumplir a tiempo con el pago de su deuda, y 
que no afecte Ia liquidez de Ia instituci6n. 

4.2.10 Factores combinados que afectaron significativamente el pago del credito. 

Debemos de tener en cuenta que factores como la zona donde vive el cliente y el plazo 
del credito afectaron de manera significativa el indice de mora de cada cliente (P=0.1971) 
Esto se pudo deber a que factores como una zona con excelente calidad de la tierra para 
cultivo en conjunto con un plazo adecuado, dependiendo del ciclo de cultivo, fueron 
factores que favorecieron a que el cliente tenga un menor indice de mora. 

Tambien debemos mencionar que una zona adecuada para el cultivo en conjunto con una 
adecuada forma de pago (por ejemplo al final de Ia cosecha para los creditos agricolas y 
mensual para los comerciales), favorece a que el cliente haga frente a sus obligaciones de 
una mejor manera (P=O.I5612), siendo mas eficiente en el pago del credito. 

4.2.11 Factores que no afectaron de manera significativa el pago del credito. 

AI momento de otorgar un credito, todas las caracteristicas de los clientes son 
importantes, sin embargo, para el caso de BANCOR, y especificamente hablando de Ia 
cartera correspondiente al afio 1997-1998, no se encontr6 efecto directo de 
caracteristicas como: el estado civil del cliente, nivel de educaci6n, ocupaci6n actual, 
nivel de organizaci6n, Ia posesi6n de vivienda, si ha recibido capacitaci6n, el destino del 
credito, el numero de hijos, los gastos totales al afio, el nivel de ingresos, y el plazo del 
prestamo. Estas variables no fueron significativas a una P menor a 0.25, por lo cual se 
tomaron como no significativas ( Ver Cuadro 8). 
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4.2.12 Factores que en conjunto no afectaron el pago del credito. 

Para el estudio se integr6 Ia interacci6n de factores como el monto del credito y el plazo, 
para ver su efecto en conjunto sobre el pago del credito. Se obtuvo datos que mostraban 
que dicha interacci6n no era significativa a una P= 0.25, Io cual indica que no hay efecto 
de las dos variables en conjunto sobre el indice de mora. Ademas de estas interacciones 
se trabaj6 con otras como (Ver Cuadro 8): 

Monto * Plazo 
Numero de manzanas * Nivel de ingresos. 
Nivel de gastos de los clientes * Plazo. 
Forma de pago de Ia deuda * Plazo. 
Numero de hijos * Nivel de gastos. 
Edad del cliente * Numero de hijos. 
Valor total de los bienes * Nivel de ingreso. 
Ocupaci6n actual * Si ha recibido credito. 

4.3 ANALISIS DE RELACION ENTRE LAS DIFERENTES CARACTERISTICAS 
DE LOS CLIENTES. 

Una vez ya estudiado el efecto de las caracteristicas de los clientes sobre el pago del 
credito ahora se procedi6 a estudiar Ia relaci6n entre cada una de las variables. Para poder 
evaluar el grado de relaci6n entre las diferentes caracteristicas que presentaron los 
clientes, se procedi6 a realizar un analisis de correlaci6n (Ver Cuadro 18) por medio del 
coeficiente de Pearson entre las variables cuantitativas, y pruebas de asociaci6n entre los 
atributos de los clientes. Las relaciones tomadas fueron aquellas que tenian efectos 
directos con las caracteristicas del credito que da BANCOR. 

Para el analisis de correlaci6n se usaron las siguientes caracteristicas de los clientes: 
Nivel de ingreso del cliente. Numero de manzanas que cada cliente posee. 
Plazo del prestamo. Valor total de los bienes. 
Monto otorgado del credito. Indice de Mora. 
Nivel de gastos de los clientes. 

En el estudio se incluy6 el indice de mora, para poder ver su relaci6n con las otras 
caracteristicas de los clientes. 

4.3.1 Relacion del nivel de ingreso de los clientes con las otras caracteristicas 
cuantitativas. 

El nivel de ingresos de los clientes presenta una relaci6n directa con el valor total de los 
bienes. El nivel de Ia relaci6n no es fuerte (1 = 0.16), pero presenta una alta significancia 
(P= 0.0551), lo cual indica que a mayor cantidad de ingresos de los clientes, se tendra 
mayor valor de los bienes, ya sea en cantidad de tierras o en Ia posesi6n de algun equipo 
como bombas de mochila o alglin tipo de maquinaria. Esto es favorable para el credito 
debido a que asi el cliente puede responder de mejor manera a! pago del credito. 



Cuadro 18. Correlaciones entre las variables cuantitativas del estudio. 

Indice de 
Mora 

Ingresos -0.07367 
0.3752 

Plazo 0.27302 
0.0008* 

Monto 0.08807 
0.2871 

Gastos -0.13206 
0.1 096* 

No. de -0.02751 
Manzanas 0.7532 
Valor total -0.13268 
de los 0.1222* 
Bienes 
Indice de 1.0000 
Mora 0.0000 

r= numero superior. 
P= numero inferior. 

Valor. De 
los 
bienes 
0.16423 
0.0551* 

-0.19259 
0.0242* 

0.13031 
0.1291* 
0.24611 
0.0037* 

-0.06137 
0.4862 
1.0000 
0.0000 

* Significativos para el estudio. 

No. de Gastos Monto 
Manzanas 

-0.09169 0.37911 0.18199 
0.2957 0.000 I* 0.0274* 

0.07881 -0.09197 0.00236 
0.3672 0.2663 0.9773 

0.06562 0.03045 1.0000 
0.4530 0.7134 0.0000 
-0.03151 1.0000 
0.7189 0.0000 

1.0000 
0.0000 

Plazo 

-0.12644 
0.1270* 

1.0000 
0.0000 

Ingresos 

1.0000 
0.0000 

+
'Cl 
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Si el nivel de los ingresos netos del cliente es alto, la cantidad de bienes que tendril sera 
considerable, y se podrian tamar como algtin tipo de garantia para respaldar el cn:\dito. 

Debemos de tener en cuenta que a niveles altos de ingresos tan1bien se tienen niveles 
altos de gastos (P = 0.0001), y a un nivel de relacion un tanto alto ( r -= 0.37911), lo que 
denota Ia importancia de un estricto control de los usuaries, ya que el hecho de que tenga 
niveles altos de ingresos no implica que pueda responder a todas sus obligaciones, debido 
a los gastos que realiza, ya que tambien son altos. 

Esto tambien nos da la pauta para poder tamar en cuenta a personas de bajos recursos que 
a pesar de tener ingresos bajos poseen niveles de gastos menores, lo cual puede indicar 
que podrian responder de manera eficiente al credito de BANCOR ya que equilibran sus 
gastos con sus ingresos tienen un mayor ingreso neto. 

Como podemos observar en la Figura 24 Ia re1aci6n que presentan los ingresos del cliente 
con sus egresos es alta. Esto esta demostrado por Ia alta concentracion de puntas, y Ia 
direccion (pendiente) de linea nos indica que la relacion es directa. 

60000 

50000 

Cil a. 40000 
...J 

Ill 30000 0 
Ill 
Cll 
'- 20000 Cl 

UJ 

10000 

0 30000 60000 90000 120000 150000 180000 210000 

lngresos (Lps) 

Figura 24. Relacion entre el nivel de ingresos y gastos de los clientes 

Con relacion a los creditos concedidos, personas que tienen ingresos bajos, solicitan 
cantidades de dinero no tan altos ( r = 0.18199, P= 0.0274), lo que nos indica que solo a 
dos personas de 100 se les otorgo montes altos (mayores a L 2500) de dinero teniendo 
ingresos bajos .Esto a su vez indica que el manejo de la cartera en este sentido fue bien 
llevado, y el riesgo de perder el dinero no fue tan alto. 

El plaza al que se otorgo el credito posee una relacion inversa con el nivel de ingresos de 
los clientes (1 = -0.12644, P= 0.1270), lo que nos indica que personas con niveles altos 
de ingresos fueron capaces de cubrir sus deudas en menor cantidad de tiempo (ver Figura 
25). 
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Figura 25. Relaci6n entre el nivel de ingreso de los clientes y el plaza pedido. 

Aunque Ia relaci6n del nivel de ingreso con el nivel de gastos de los clientes es positiva, 
las personas con mas altos niveles de ingresos cancelan sus creditos en menor cantidad de 
tiempo y poseen mayor cantidad de bienes que podrian servir como garantia para poder 
responder al financiamiento y viceversa en el caso de personas de bajos ingresos. Esto 
indica como se debe de manejar el credito para poder llevar Ia cartera al dia con los 
pagos. 

4.3.2 Relacion de plazo del prestamo con las otras variables 

El plaza del prestamo se encuentra directamente relacionado con el indice de mora (r 
0.273202, P= 0.0008), lo que indica que a mayor plaza otorgado para el pago del credito, 
mayor es el indice de mora. Si bien el plaza al que se da el credito es pactado basandose 
en Ia conveniencia del cliente, reducir el numero de meses del mismo, para aquellos 
clientes con caracteristicas de mas riesgo, podria disminuir el indice de mora. 

Lo anterior puede ser sustentado con Ia relaci6n inversa que se encontr6 entre el plaza del 
credito y el valor de bienes que tiene el cliente (r = -0.19259 , P= 0.0242), lo que 
muestra que a mayor plaza de credito menor cantidad de bienes. Esto resulta en un 
indicador del riesgo para Ia instituci6n ya que el dinero prestado a mayor plaza tiempo 
genera mas cantidad de intereses, y las posibles garantias de cliente son minimas para 
poder cubrir su deuda. 
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4.3.3 Relacion del monto prestado con el valor total de los bienes 

Las variables " monto del pn!stamos" "y" valor total de los bienes ·· presentaron una 
relaci6n directa que no fue tal alta entre caracteristicas como el monto que solicitan los 
clientes con el valor total de sus bienes (r = 0.13031, P= 0.1291). Esto indica que a 
mayor monto pedido como prestamo, cada cliente posee mayor cantidad de bienes, y esto 
ayuda a cubrir en cierta manera el riesgo de perdidas de los creditos ya que se tiene una 
base para pensar que los clientes pueden tener mas bienes que los pueden usar como 
garantias para poder responder al credito. 

4.3.4 Relacion del nivel de gastos de los clientes con el INDICE DE MORAy el valor 
total de los bienes de los clientes 

La mayor parte de los clientes de BANCOR que presentaron niveles bajos de egresos, 
tenian un indice de morosidad mas alto (r = -0.13206, P = 0.1 096). El nivel de gastos de 
los clientes presenta una relaci6n directa con el valor total de los bienes que fue altamente 
significativa (r = 0.24611, P= 0.0037), lo cual indica que personas con mas gastos 
tenian mas bienes, y esto sugiere que las personas han invertido en Ia compra de bienes 
que los respalden (ver Figura 26). 

Figura 26. 
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Relaci6n entre el nivel de gastos de los clientes y el valor total de los 
bienes. 

4.3.5 Relacion del valor total de los bienes con el indice de mora 

En los clientes de BANCOR, se observ6 una relaci6n indirecta entre el valor total de sus 
bienes y el indice de mora (r = -0.13268, P= 0.1222). Esto puede deberse a que los 
clientes con mayores bienes tenian un mejor respaldo para poder cubrir la deuda, 
ya que sus bienes podrian ser usados como garantias o como forma de pago. 
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4.3.6 Nivel de asociacion de las caracteristicas del cliente con el destino de los 
creditos 

Para esta parte del estudio se dividieron los destines de los creditos en dos categorias: Ia 
agricultura y el comercio. Una caracteristica personal de los clientes que present6 cierto 
nivel de relacion con el destino del credito fue el genera. Como se puede observar en el 
Cuadra 19, Ia mayor parte de los hombres ocuparon el credito en actividades agricolas y 
las mujeres lo destinaron al comercio. Esto se pudo verificar con el coeficiente exacto de 
Fisher que presento un alto grado de significancia P= 0.0001. 

Cuadra 19. 

Genera 
Femenino 
Masculine 
Total 

Asociacion entre el destino del credito y el genera del cliente (frecuencias 
observadas). 

Destino del Credito 
A_gricultura Comercio Total 
11 14 25 
118 3 121 
129 17 146 

X2=57.688, P<O.OOOI, Coefic1ente exacto de Fisher= 0.532 

Del amilisis comparative se obtuvo datos que indicaban que las mujeres en promedio, 
respondian mejor ante su obligacion con Ia institucion, sin embargo podemos observar 
que BANCOR, presta servicios al sexo femenino en una cantidad casi cinco veces menor 
del que da a los hombres. Esto en cierta manera afecta negativamente a Ia institucion, ya 
que si prestara servicios a mujeres obtendria mejores remuneraciones por los mismos. 
Sumado a esto, el comercio hasta cierto punta es una actividad que presenta menos riesgo 
que Ia agricultura, ya que no depende de condiciones no controlables como el clima, lo 
cual aseguraria Ia recuperacion total de los creditos. 

De Ia relacion anterior, podemos concluir que BANCOR, debe incentivar mas Ia 
participacion de Ia mujer en sus programas, ya que asi obtendni un nivel global de 
morosidad mas bajo. 

Con respecto a la ocupacion del cliente y el destino de los creditos, no se encontr6 un 
nivel de asociacion que sea aceptable, es decir que nada tiene que ver el hecho de que el 
cliente ocupe Ia mayor parte de su tiempo en actividades comerciales y el destino que le 
dio al credito dado por BANCOR. 

4.3. 7 Nivel de asociacion de las caracteristicas del cliente con el monto de los creditos 

AI realizar Ia prueba de X2 para determinar Ia relacion existente entre manto del prestamo 
con Ia ocupaci6n del cliente se encontr6 una asociaci6n altamente significativa 1 

1 Para cl analisis de asociaci6n sc uso tablas de dos por dos, para Ia prucba de ji Cuadrado. y cl cocficicntc 
cxacto de Fisher para vcr Ia significancia. 



(P=0.007), lo que indica que personas dedicadas a Ia agricultura tienden adquirir en su 
mayoria prestamos mayores a los 2500 Lempiras, y las personas dedicadas a! comercio 
en su mayoria solicitan prestamos bajo los 2500 Lempiras (ver Cuadro 20). 

Aunque Ia agricultura de manera bien llevada sea rentable, el nivel de riesgo que presenta 
es alto, raz6n por Ia cual un seguimiento oportuno a estos prestamos puede evitar 
perdidas de dinero. Por otro !ado el incentivo para actividades como el comercio puede 
traer mejor estabilidad a Ia cartera de BANCOR, disminuyendo Ia morosidad de los 
clientes. 

Cuadro 20. Asociacion entre el monto del credito y Ia ocupacion del cliente 
(frecuencias observadas). 

Ocupacion Actual Monto del Prestamo (L). 
del Cliente Total 

500-2500 2500-4500 
Agricultura 43 69 112 
Comercio 18 9 27 
Total 61 78 139 
X2 = 7.062, P=0.007. 

En Ia cartera de BANCOR, se observa que los hombres han adquirido en su mayoria 
prestamos mayores a 2500 Lempiras y las mujeres tienden mas a pedir prestamos 
inferiores a los L. 2500 (P= 0.001). 

Con respecto a Ia actividad crediticia que el cliente haya tenido se nota que aquellos que 
anteriormente han manejado creditos son los que piden las cantidades mayores de los 
prestamos (P= 0.001 usando el Coeficiente de Cramer's), esto puede deberse a que Ia 
experiencia con creditos pasados de los clientes los lleva a tomar mejores decisiones 
sobre el uso de los creditos y las cantidades que le sale rentable manejar. 

Otra de las caracteristicas que presenta Ia cartera de BANCOR, fue que personas de 
mayor edad adquirian prestamos mas altos (P= 0.049 en prueba exacta de Fisher), csto 
pudo deberse a! mayor criteria que podian tener los clientes de los beneficios del credito 
y su mejor capacidad productiva, adquirida con el tiempo. 

4.3.8 Nivel de asociacion de las caracteristicas del cliente con el plazo de los creditos 

Con respecto al plazo de los prestamos, Ia cartera de BANCOR, present6 plazos entre los 
tres y los 12 meses, siendo el plazo mas corto preferido por las mujeres, y plazos 
intermedios de seis a ocho meses, preferidos por los hombres (P = 0.001 con el 
coeficiente de Cramer's V) .Esto pudo deberse a que como los hombres adquirian 
creditos en su mayor parte para actividades agricolas, estos tenian que esperar hasta el 
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final de sus cultivos para poder pagar los creditos, contrario a las mujeres que se dedican 
mas a actividades como el comercio que es remunerado en menor tiempo. 

Las personas que anteriormente han recibido credito, en su minoria manejan plazos 
mayores a los ocho meses. Esto se puede deber en parte a que sus experiencias pasadas a! 
tener creditos de largo tiempo, sus experiencias con el manejo de las tasas de interes han 
sido desfavorables. Mientras que aquellos clientes que nunca han manejado creditos 
varian sus creditos en plazos que van desde los seis a los 12 meses (P=0.053, usando el 
coeficiente de Cramer's V). 

Los clientes que tenian calidad de tierras excelentes y buenas escogieron en su mayor 
parte prestamos que van de seis a ocho meses, mientras que aquellos clientes que poseen 
calidad de tierras malas escogen en su mayoria plazos de los prestamos que van desde los 
nueve meses hasta los 12 meses. Esto se puede deber a que las caracteristicas de sus 
suelos no dejan tener periodos productivos que sean eficientes y alargan el periodo del 
cultivo (P = 0.0001 determinado por el coeficiente de Cramer's V). 

4.3.9 Nivel de asociacion entre las caracteristicas y las formas de pago de los 
creditos. 

Las personas dedicadas a Ia agricultura prefieren pagar sus cn!ditos al vencimiento del 
plazo, mientras que los clientes dedicados al comercio muestran una ligera tendencia a 
pactar Ia forma de pago en cuotas mensuales (P = 0.003, indicado porIa prueba exacta de 
Fisher). Esto se explica ya que clientes dedicados a Ia agricultura deben de esperar hasta 
el fin del periodo productivo para poder obtener recursos financieros y asi hacer frente a 
sus obligaciones. 

En el estudio se observa que las mujeres prefieren pagar sus creditos de forma mensual, y 
que los hombres tienden a pagar mas al vencimiento. Esto se debe a! uso que le dan a los 
creditos ya que como los hombres invierten sus creditos en actividades agricolas, esto los 
obliga a pagar sus deudas al final del cultivo (P=O.OOO, usando Ia prueba exacta de 
Fisher),( Ver Cuadro 21 ). 

Cuadro 21. Asociaci6n entre el genero del cliente y la forma de pago de Ia deuda 
(frecuencias observadas). 

Genero del cliente Forma de pa~ o del credito. Total 
Mensual vencimiento 

Femenino 16 9 25 
Masculino 29 94 123 
Total 45 103 148 
P=0.0001, X2 = 16.044. 
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4.3.10 Determinacion de un INDICE DE MORA mediante el estudio de las 
caracteristicas de los clientes. 

La funci6n que se obtuvo fue la siguiente: 

Y = -435235.27 + 48139.40 XI+ 38602.82 X2 + 143128.15 X3- 27559.0589 X4-
732.65344 X5 - 359.666 X6 - 0.39 X7 - 4.21 X8 + 0.30 X9 + 16.00 X10 + 
3 1223 . 7 4 X 1 1 [ 4 ] 

Donde: 
Y= INDICE DE MORA 
X 1 = Genero del cliente 
X2 = Posee tierras 
X3 = Ha recibido credito 
X4 = Ha recibido capacitaci6n 
X5 =Tiempo en la zona 

X6 = Numero de manzanas que posee 
X7 = V alar total de los bienes 
X8 = Nivel de gastos de los clientes 
X9 = Nivel de ingresos de los clientes 
X 1 0= Manto del prestamo 
X 11 = Plaza del prestamo 

La ecuaci6n [ 4] se obtuvo para tratar de predecir el INDICE DE MORA, sin embargo el 
ajuste de los datos al modelo es bajo, presentando un R2 = 0.1197 y una P= 0.2215, lo 
cual nos indica que el modelo no es lo suficientemente representativo par lo cual no se 
recomienda usarlo para tratar de predecir el nivel de mora del cliente. 

Sin embargo se puede tamar en cuenta las caracteristicas implicadas en el modelo al 
momenta de dar el credito, ya que han sido estudiadas y junto con la experiencia del 
gerente regional pueden llevar a mejorar le eficiencia del credito, en cuanto a 
recuperaci6n del dinero se refiere. Tambien debemos saber que caracteristicas que no han 
sido tomadas en cuenta pueden afectar el indice de mora y dar una mejor explicaci6n del 
modelo. 

4.4 COMPARACION DE POLITICAS DE BANCOR CON OTRA INSTITUCION 
FINANCIERA. 

A continuaci6n se presenta una comparaci6n de politicas de dos instituciones financieras 
que trabajan en el sector rural. 

Para comparar las diferentes politicas se escogi6 la Fundaci6n Integral Campesina 
(FINCA) ya que es en una instituci6n que lleva varios anos trabajando en Honduras en el 
area rural prestando diferentes tipos de servicios financieros, y dando apoyo a las 
personas que con vision y voluntad de trabajo han logrado superarse. El desempeiio de 
FINCA en Honduras ha sido buena y duradero a traves de tiempo. 

A continuaci6n en el Cuadro 22 se resumen las principales politicas relacionadas al 
credito, de ambas instituciones, para luego hacer su analisis. 
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Cuadra 22. Comparaci6n de politicas de credito de dos instituciones financieras. 

Description de Ia BANCOR1 FINCAJ. 
Politica. 
Metas del CrCdito CrCdito para acti\idadcs rentablcs CrCdito para impulsar actividadcs 

y diversificada. Pucdcn scr rentablcs que ayuden al desarrollo de Ia 
agricolas y no agricolas. region. 

Dcstinatarios Hombres y mujercs del sector Mujcrcs y hombres del sector rural que 
rural que pcrtenczcan a una tengan algillt tipo de negocios y ganas 
organizacion campcsina y que no de supcraci6n. 
cstcn organizados (solo cl 10% de Personas comprendidas en cdadcs de 
los crCditos). 18 a 65 ai\os. En Ia regional de Danli 

mas del 90% de los crCditos han sido 
otorgados a mujcrcs. 

Plazo de los CrCditos Plazo minimo 3 mescs. Plazo minimo 4 mcscs. 
Plazo maximo 12 mcscs. Plazo maximo 12 mcscs. 

Tasa de lntercs. 5%mcnsual 3.33% mensual. 
60%anual. 39.96% anual. 

Montos de los Prcstamos. Monto minino 500 lempiras. Monto minino 500 lempiras. 
Monto maximo 4500 lempiras. Monto maximo 30000lcmpiras. 

Formas de Pago. Mensual, Final del plazo, SemanaL Mensual. Quinccnal. 
Trimcstral. Bimcnsual. 

Garantias. Garantia solidaria, con respaldo Garantias depcndiendo del prCstamo. 
de garantes. 

Nivcl de Ahorro. I 0% del total de prcstamo. I 0% del total del prestamo. 

Capacitacion. Se da capacitacion al inicio del Se prcsta scnicios de capacitacion 
crCdito, mas relacionado con sobrc temas como cducacion, 
t6picos de manejo de ficb.as que administraci6n, contabilidad.. todo csto 
maneja BAN COR, y sobre la para poder llevar sus negocios. 
informacion general de lo que es 
BAN COR, y todas las 
obligaciones que debe de cumplir 
el cliente. 

Seguimiento. Yisitas pcri6dicas por fXU1e del Yisitas scmanales de capacitadores y 
gerente de Ia regional. promotores. 

~ ~ .. Fuente: Ordonez 1995, D1scno de las Pohucas de Fmanc1anuento de W1 Banco Comunal. Y datos tornados 
por el autor por mcdio de entrevista directa con el encargado de FINCA. 

1 De acuerdo con el rcglamento de BANCOR 
:Zambrano M. 1998. Politicas de Financiamicnto. FINCA .Comunicaci6n personal. 
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En lo que respecta a las metas del credito, ambas instituciones poseen caractenst1cas 
similares, ya que se dirigen hacia actividades rentables que ayuden al desarrollo. Sin 
embargo, FINCA posee una orientaci6n mas relacionada con microempresas, es decir, a 
actividades comerciales que sean rentables, y por el contrario, BANCOR, se dirige hacia 
el credito agricola. 

Los beneficiaries de los creditos son similares en ambos. Si embargo, BANCOR, trabaja 
mas con personas del sector rural que pertenezcan a alguna organizaci6n campesina, 
mientras que FINCA, se dirige a personas del sector rural que posean cualquier tipo de 
negocios, desde venta de tortillas hasta pulperias a mayor escala. 

El plaza de credito que maneja BANCOR, es similar a! de FINCA. Esto puede ser por las 
caracteristicas que los clientes poseen, ya que son personas que se dedican a actividades 
de alto riesgo y el dinero no puede ser entregado a plazas muy altos. 

La tasa de interes que maneja BANCOR es alta ya que en comparaci6n con Ia que ofrece 
FINCA, es casi el doble tanto para prestamos mensuales como anuales. Debemos tener en 
cuenta que aunque BANCOR presta dinero a tasas de interes altas, el credito lo da de 
manera oportuna y nipida. 

EI manto de los prestamos varia entre ambas instituciones, ya que si bien el manto 
minima que ambas manejan es igual, el manto maximo difiere bastante, ya que FINCA, 
da creditos hasta de 30000 lempiras, mientras que BANCOR, maneja como manto 
maximo L 4500. La manera en que FINCA otorga el dinero es par ciclos, es decir, que 
cada cliente cumple cierto tiempo manejando diversas cantidades de dinero, y se le va 
elevando la suma poco a poco. Esta es una ventaja que presenta FINCA, con respecto a 
BANCOR, ya que algunas veces si realmente se quiere dar solucion a situaciones en que 
viven Ia personas del sector rural, se necesita invertir una cantidad de dinero alta. Esto es 
igual para ciertos negocios que necesitan de inversiones altas para poder sobrevivir y ser 
rentables a traves de tiempo. 

Las garantias, que pide BANCOR son netamente solidarias, sin embargo, esta puede ser 
una deficiencia ya que el riesgo que es alto, y Ia posibilidad de descapitalizaci6n aumenta 
con cada credito que se da. Contrario a esto FINCA, otorga los creditos con garantias 
prendarias, es decir, que para cada credito el cliente debe de tener una garantia que los 
respalde y esta dependera del manto prestado. Con respecto a este punta, debemos 
sefialar que la utilizaci6n de garantias es una manera de crear un compromise mayor del 
cliente con Ia instituci6n y de obligarlo a cumplir su deuda. 

Las formas de pagos que manejan ambas instituciones son similares en Io que respecta a 
pagos mensuales, sin embrago en alguno casas FINCA, trabaja con pagos semanales, que 
aumenta Ia seguridad de recuperaci6n de los creditos, debido a Ia capitalizaci6n 
inmediata de Ia instituci6n. 
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La cantidad de ahorro que am bas instituciones exigen es el 1 0% sobre los creditos. Esto 
es una manera de impulsar la capitalizacion de los clientes y de ayudarlos a guardar 
dinero para futuras situaciones en que se encuentren. El ahorro, como es sabido, es una de 
las principales herramientas para impulsar el desarrollo de las familias rurales, sin 
embargo, exige disciplina el ahorrar una porcion de los ingresos cada cierto tiempo. Este 
es uno de los habitos fundamentales que pretenden desarrollar estas instituciones en las 
personas beneficiarias de sus creditos. 

Con respecto a la capacitacion, BANCOR ofrece charlas informativas sobre el manejo de 
sus fichas relacionadas con el credito. Tambien abarca topicos sobre Ia institucion, sus 
metas y sus objetivos. En su Iugar FINC~ ofrece servicios de capacitacion sobre temas 
como administracion y contabilidad que ayuden al buen manejo de los negocios para los 
cuales se ha dado credito. 

La importancia de este tipo de servicios es evidente en cualquier sistema de credito, ya 
que son temas de importancia que ayudan a incrementar Ia eficiencia en el manejo de los 
creditos. Para reforzar esta idea podemos citar que instituciones tan grandes como 
FINC~ poseen sus propios capacitadores, ademas del encargado de Ia oficina a nivel 
regional. Si bien BANCOR, cuenta con un encargado a nivel regional, este no es 
suficiente para poder cubrir todas las necesidades de sus clientes, ya que es necesario mas 
personal de apoyo que refuerce las areas debiles que tiene BANCOR, como Ia falta de 
una capacitacion mas personalizada y dirigida a cubrir topicos que ayuden a mejorar el 
comportamiento crediticio de los clientes. 

Como ultimo punto, tenemos a Ia calidad del seguimiento que se le da al credito, es decir 
Ia manera en que ambas instituciones lleva el control de sus prestamistas. En el caso de 
BANCOR, las visitas no son tan frecuentes debido a que solo una persona se encarga de 
esto y Ia cantidad de clientes que tiene es alta. FINC~ posee promotores y personas 
especializadas que son las encargadas de hacer la verificacion mensual, lo cual ayuda a 
que el contacto con el cliente sea maximo y el control del credito sea mejor. 

4.5 EVALUACION DEL SISTEMA DE INFORMACION. 

BANCOR, como institucion crediticia deberia tener su sistema de informacion bien 
documentado y al dia, ya que asi, se aseguraria Ia recuperacion de sus creditos y llevando 
un estricto control del funcionamiento de sus prestamos. En otras palabras se deberia 
llevar al dia Ia informacion mas relevante de sus clientes, para asi poder controlar su 
comportamiento relacionado con el credito. 
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4.5.1 Puntos criticos del proceso crediticio. 

A continuacion se detallan las principales etapas llamadas "puntas criticos" del credito, 
en donde se debe hacer un estricto control de Ia informacion para asi poder controlar 
todo el proceso crediticio de manera efectiva. 

"Puntas criticos" del proceso crediticio: 

Etapa de pre-concesion del credito: incluye Ia etapa de conocimiento del cliente, Ia 
verificacion de sus bienes, Ia estimacion de medidas de rentabilidad o de eficiencia 
productiva. 

Etapa de concesion del credito: En esta etapa se hace enfasis en Ia presentacion de 
pruebas verificables que garanticen Ia capacidad del clientes de poder cumplir su 
obligacion. Otro de los puntas que abarca esta etapa es Ia estimacion del riesgo que 
puede presentar el cliente para Ia institucion, esto es medido con las caracteristicas 
antes presentadas y su completa verificacion. 

Etapa del uso del credito: como toda actividad crediticia, el financiamiento 
demanda de un estricto control periodico para poder verificar el usa que se le esta 
dando al credito y sus posibles factores de riesgo. Esta etapa es de mucha importancia 
para BANCOR ya que dicha institucion tiene mucha relacion con actividades 
agricolas, par naturaleza riesgosas, y que demandan un constante monitoreo para 
poder ser rentables. 

Etapa final de credito: Esta etapa considera el impacto del credito en los usuarios, y 
es una de las partes mas importantes en todo estudio, ya que comprende Ia variable 
respuesta que se le pretende dar al comportamiento del credito y su impacto en Ia 
calidad de vida del prestatario. 

Debemos mencionar que cada una de estas etapas posee puntas importantes al momenta 
de recolectar Ia informacion y en BANCOR, se pudo detectar deficiencias en Ia 
recoleccion de Ia informacion que han traido problemas en Ia evaluacion del credito y su 
comportamiento ante el cliente. Las principales fallas encontradas en los datos de Ia 
cartera de BANCOR, fueron datos omitidos o no presentados, datos incompletos y datos 
sin respaldo o imprecisos. 

En combinacion con las etapas se presentan los puntas deficientes para asi poder obtener 
una idea mas clara de los puntas que se deben tamar en cuenta para el futuro. 

A continuacion en el Cuadra 23 se presentan las principales etapas de evaluacion del 
credito, sus fallas encontradas, par cada grupo de variables. 
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Principales deficiencias en Ia recoleccion de informacion durante el 
proceso crediticio. 

~ 
Pre-Consecion Durante Ia Durante el Uso Impacto del 
del Credito Concesion del Del Credito Cn:!dito. 

D Credito 
Omisiones No hay rcquisitos No llcvan las Dctalle escrito y 

certificados que visilas controladas.. certificado que 
compruebcn los ni en ordcn. describa el 
datos del cliente. im~cto del 
(No son llcvados por credito en Ia 
BAN COR). calidad de \"ida 

del clientcs y en 
su madurez para 
mane jar 
crcditicios. 

Informacion. Fichas del crCdito Clientes que no 

Incompleta con datos faltantcs. cuentan con Ia 
verificaci6n de 
campo 

Informacion. Fichas llenadas sin Falla de verificaci6n 
lmprecisa. respaldo legal. Falla exhaustiva y 

de papcles por ~e certificada. Control 
de los clientes. registrado para 

manejo de 
BAN COR. 

Fuente: Datos obtemdos por el mvesttgador durante el trabaJO. 

Como podemos observar en el Cuadro 23, BANCOR, posee deficiencias grandes en su 
sistema de informacion. Esto se debe en parte por el poco personal que posee Ia regional 
de Danli, donde todas las actividades se realizaban por su gerente. Sin embargo, debemos 
de tomar en cuenta que Ia informacion con Ia que se maneja el credito es de vital 
importancia para poder asegurar su total recuperacion. 

AI estudiar Ia informacion del prestatario que deberia ser usada, encontramos que no 
llevan registros formales de sus clientes que luego puedan ser revisados y estudiados para 
evaluar el comportamiento del mismo. Informacion tan sencilla como fotocopias de las 
cedulas de identidad partidas de nacimiento y demas documentos que demuestren los 
datos generales de los clientes pueden ser de gran importancia para el evaluador a1 
momento de revisar el comportamiento del cliente y su sentido de pago del cn!dito. Esta 
informacion sera util para corroborar Ia autenticidad de los datos del cliente. 

Se observo que al momento de llenar las fichas personales (etapa pre-consecion), no 
concuerdan ciertos datos con los que se obtienen despues en el momento de dar el 
credito. Esto puede deberse a Ia falta de datos verificables como Ia partida de nacimiento, 
su constancia de estar organizado, etc. 
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Un problema similar se observa al momenta de revisar los papeles durante el periodo que 
se le dio el cn!dito, ya que algunos clientes no contaban con la informacion recopilada 
durante la verificacion de campo. Sin embargo, es importante hacer enfasis en este punta 
ya que la verificacion de campo es uno de las etapas mas criticas para poder recolectar 
datos de como esta siendo utilizado el credito y sus futuras fuentes de riesgo. 

Dcbido a Ia gran cantidad de clientes que posee BANCO~ una sola persona no se da 
abasto para cubrir todas las necesidades que implica el dar credito, y esto se observa en Ia 
falta de visitas periodicas a todos los clientes par parte de al,gUn encargado. Si bien se 
hacen visitas a los clientes estas, no son suficientes ni se Ileva un registro que las 
certifique y le de validez a Ia labor realizada. 

Uno de los puntas mas importantes de cualquier proyecto de credito es Ia medida del 
impacto que este tiene en alguna comunidad o en donde se este realizando el proyecto. 
BANCOR no cuenta con esta medicion ya que no se pudo detectar ningun indicador que 
refleje el cambia que ha dado el credito. 

Debemos tamar en cuenta que todas estas mediciones deben de estar relacionada 
directamente con el credito y su impacto en las actividades de los clientes. Como punto 
en contra a esta indicacion tenemos que el personal de BANCOR, es limitado, y la 
cantidad de trabajo que posee no hace que esta persona pueda desarroilar todas las 
actividades propuestas. 

4.5.2 Informacion del patrimonio del prestatario. 

A continuaci6n se presenta algunos indicadores que pueden ayudar a manejar mejor Ia 
informacion de BANCOR. En conjunto con los posibles indicadores se presentan el tipo 
de informacion que se requiere y la persona que puede proveerlo. 

Es necesario Jlevar un estricto control de Ia informacion relacionada con el credito ya que 
asi se pueden detectar posibles interferencias o problemas que podrian afectar el 
comportarniento del cliente ante su responsabilidad. 

Debemos mencionar que para el estudio no se conto con informacion certificada del valor 
total del patrimonio del prestatario, sino que se tenian estimaciones. Sin embargo, Ia 
necesidad de esta informacion certificada2 es evidente ya que asi se contaria con una 
medida real del patrimonio del cliente. 

Una manera de medir Ia evoluci6n del credito puede ser tomando el aumento en el 
patrimonio del cliente a traves del tiempo que dura el credito. Si bien esta pueda no ser 
una medida directa del impacto del credito, es una manera de ver Ia evolucion del cliente 
durante Ia etapa que trabaja con el credito (Ver Cuadra 24). 

2 Informacion con rcspaldo legal. 
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Cuadro 24. Indicadores que ayudaran a medir el comportamiento del cliente con 
relaci6n al credito. 

I~ 
Pre-Concesi6n Durante Ia Durante el Uso 
Del Credito Concesi6n del Del Credito 0 

. Credito 
Datos generales del Datos 

Verbal cliente.** pro!X)rcionados !X>r 
vecinos y 
conocidos. ** 

Infom1e detallado Informacion Facturas !X)r 
de sus bienes y certificada, como compra de bienes. 

Escrita. pcrtenencias. * cscrituras de Ia casa (Relacionado con 
y de Ia tierra.* el crCdito). * 

Reporte detallado Reportes detaJJados 

Directa (visita) de verificaci6n de de Ia acti\idad 
los bienes. ** rclacionada con cl 

crCdito** 
Datos proporcwnados por el chente. * 

** Datos proporcionados por el encargado de Ia regionaL 

4.5.3 Informacion de Ia empresa y su desempeiio. 

Impacto del 
Credito. 

Reporte del 
encargado 
mostrando con 
datos verificables 
cl incremento de 
los bienes de los 
clientcs. •• 

La importancia de evaluar Ia evoluci6n del negocio para el cual va a ser invertido el 
dinero se ve reflejada en Ia estimaci6n de Ia capacidad de pago del cliente. De esta 
manera se puede detectar con tiempo las posibles dificultades que pueda tener el 
pretamista para responder a su obligaci6n. 

Otra de las justificaciones que se le da a Ia evaluaci6n del credito es que Ia instituci6n 
otorga prestamos para incentivar el desarrollo del prestatario, pero si se llega a detectar 
que el credito en Iugar de ayudar al desarrollo, esta incentivando Ia descapitalizaci6n de 
los clientes, se esta teniendo un impacto negativo y contrario a las metas de BANCOR. 

A continuaci6n se presentan algunos indicadores que pueden ayudar a medir el 
comportamiento de Ia empresa o actividad que se este realizando. Para la distribuci6n de 
los principales indicadores se consideraron las dos principales actividades para las cuales 
son destinandos el credito proporcionado por BANCOR, y asi medir el cambio que ha 
tenido el negocio del cliente con Ia influencia del credito. 
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Cuadro 25. Principales indicadores para medir el rendimiento del negocio y el 
impacto que puede tener el cn!dito sobre Ia actividad destinada. 

I~ 
Pre-Concesi6n Durante Ia Durante el U so 
Del Credito Concesi6n del Del Credito 

da Credito 
Agricola. - Indicadores de - Verificacion de - Datos tecnicos 

rendimientos cscrituras de de Ia evolucion 
pasados propiedad de del cultivo **. 
(coscchas)*. tierras **. - Porccntaje de 

- Indicadores de - Verificacion de plantas 
rcndimiento de Ia datos de germinadas * *. 
Ultima cosccha *. cosec has en - Porccntaje de 

- Cantidad de ticrras comparacion infcstacion del 
arables *. con culti,·o **. 

- Disponibilidad de agricultores - Nivel de 
insumos *. vecinos **- insumos que 

- Disponibilidad de usa**. 
maquinaria *. 

Comercio. - Nivcl de inventario - Verificacion - Datos precisos 
que tenia antes del sostenible de Ia de aumento 0 

prestamo *. informacion disrninucion 
- Nivcl de ventas que ha dado el del inventario. 

que ha tenido antes cliente **. Del clientes 
del crCdito * - Estado de ** 

- Materiales y resultados del - Datos de 
equipo que usa negocio **. cam bios de 
para Ia vcnta de vcnta para 
sus productos *. monitorcar Ia 

eficiencia en cl 
uso del 
crCdito . 

. ' Informacion proporc10nada por el chente. * 
** Informacion obtenida y procesada por el gerente regional. 

lmpacto del 
Credito. 

- Nivcl de 
aumento del 
rendimiento de 
Ia cosccha **. 

- Cantidad de Ia 
cosccha 
destinada a 
consumo 
propio \'TS. 

Cantidad de Ia 
cosccha 
vendida **. 

- Verificacion 
del incremento 
porccntual del 
nivel de ventas 
** 

- Detcrrninar 
aumento ncto 
del ingreso por 
ventas **. 

- Determinar el 
nivel de 
invcntario 
actual**. 

Para poder determinar Ia acci6n directa que tiene el cn!dito sobre el negocio del cliente, 
es decir, sobre el uso al cual va a estar destinado el financiamiento, es necesario tener 
ciertas medidas de evaluaci6n. En el estudio se proponen, medidas reales que se puedan 
comprobar y al mismo tiempo que sean practicas para archivarlas y luego puedan ser 
comparadas con medidas futuras. 

Para los creditos agricolas, en Ia etapa de pre-conces10n del credito se usan mas 
indicadores de rendimientos de cosechas recientes, lo que da una idea general de como se 
manejan los cultivos. Se sugiere tambien dar indicadores de la cantidad de tierras arables 
y Ia disponibilidad de maquinarias o equipo agricola. El mayor uso que se le dara a esta 
informacion sera para medir el cambio que puedan tener estos indicadores con la 



65 

incorporacion de otra variable a! sistema productivo, que es el efecto del credito en Ia 
produccion del campesino. 
En Ia etapa de concesion del credito lo que mas se enfoca es Ia verificacion de los datos 
proporcionados por el cliente, y sustentarla con papeles legales que puedan respaldar Ia 
decision final sobre Ia concesion del prestamo. 

Durante el tiempo que se trabaja con el credito, es decir, el plazo del credito, se deben de 
registrar las operaciones que se estan dando con Ia ayuda del financiamiento. Por 
ejemplo, Ia compra de insumos para Ia siembra, la compra de pesticidas para combatir 
plagas. Esto se puede usar tambien como medida de impacto, para personas que han 
recibido credito por segunda vez, y se tomaria el nivel de tecnificacion de Ia siembra para 
evaluar el comportamiento del cliente y Ia ayuda que el credito le pudo dar para mejorar 
su sistema productivo. 

La medida final, el impacto positivo o negativo del credito en el cliente, es de las mas 
importantes debido a que asi tambien se tiene una idea de Ia calidad del sistema 
financiero que se esta implementando. Para poder cuantificar el impacto real del credito 
es necesario llevar al dia toda Ia informacion relacionada directamente con el 
financiamiento, a manera que no se confundan los efectos del credito con otros factores 
que pueden afectar al mismo tiempo al impacto del credito sobre el cliente. 

Para el comercio, el proceso de llevar Ia informacion es similar ya que tambien exige 
tiempo y esfuerzo para que Ia relacion causa efecto del credito sea lo mas aproximado a 
Ia realidad. Al inicio del proceso crediticio, para el comercio se puede recolectar 
informacion relevante de Ia actividad que realiza el futuro usuario, como el nivel de 
inventario que posee (si es pulperia), Ia cantidad de ventas mensuales, el nivel de 
tecnologia que posee. Toda esta informacion puede usarse para personas dedicadas a Ia 
venta de productos alimenticios (por ejemplo Ia venta de tortillas) y aqui se evaluaria si 
es que poseen molinos, y los empaques que estan usando. 

La etapa de concesion del credito y Ia de uso del credito son similares a las expuestas 
para Ia agricultura, ya que en ambas se trata de verificar Ia legalidad de los papeles, y de 
llevar un control de Ia evolucion de Ia actividad directamente relacionada con el credito. 

Para Ia etapa final de credito, se realiza el contraste de los datos obtenidos en Ia pre
concesion del credito con los datos que se tendnin a! final del proceso. De esta manera se 
podra ya sea en forma porcentual o numerica, el incremento o disminucion de las 
medidas tomadas. 

Para que Ia evaluacion sea completa y veraz es necesario que toda Ia informacion sea 
registrada y actualizada periodicamente, para asi certificar Ia veracidad del control. Una 
de los principales problemas que puede tener BANCOR, para recolectar Ia informacion 
necesaria va ser Ia falta de personal de apoyo a Ia regional ya que una sola persona no es 
suficiente. 



5. CONCLUSIONES 

• SOBRE LASCARACTERISTICAS DE LOS CLIENTES. 

Las mujeres en promedio obtuvieron in indice de mora mas bajo, lo cual muestra su 
mejor comportamiento ante el pago del credito. 

La edad del cliente es un factor determinante para el pago del credito ya que Ia edad que 
obtuvo el menor promedio en el indice de mora fueron las comprendidas entre el rango 
de 34 a 57. 

Las personas que han trabajado con sistemas de creditos anteriormente a BANCOR son 
mas eficientes en sus pagos ya que poseen en promedio un indice de mora mas bajo. 

Debido a que Ia mayor parte de los creditos de BANCOR fueron destinados para 
actividades agricolas, Ia cantidad y Ia calidad de tierras que poseia cada cliente resulto ser 
una factor determinante que afecto su comportamiento ante el pago del credito. 

El tiempo en que cada cliente permanecio en alguna de las zonas resulto ser uno de los 
factores que mas afecto al pago del credito, eso puede ser por el mayor o menor 
conociendo de Ia zona y sus caracteristicas generales como el clima, y el mismo 
comportamiento de las personas que los rodean. 

Las caracteristicas del credito como Ia forma de pago y el monto del prestamo son 
factores a considerar al momento de otorgar el credito ya que estas caracteristicas en 
conjunto con las otras que presenta el cliente afectan Ia recuperacion de Ia cartera. 

La evaluacion de las caracteristicas de los clientes es necesaria, y debe de realizarse 
periodicamente para asi determinar cuales pueden ser los factores que afecten el 
comportamiento del cliente ante el pago del credito. 

Existen relaciones entre las diferentes caracteristicas de los clientes que influyen en el 
comportamiento del prestatario y su respuesta ante su obligacion con Ia institucion. Las 
mas importantes fueron el ingreso con los gastos, el monto de los prestamos con el 
ingreso del cliente, el plazo de los prestamos con el lndice de Mora, entre otras. 

Las caracteristicas tomadas por BANCOR para evaluar el comportamiento futuro del 
cliente y su respuesta ante el credito, son deficientes y no proporcionan Ia seguridad que 
se va a recuperar el dinero prestado. 
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• SOBRE LA EV ALUACION DE LA INFORMACION RECIBIDA. 

La informacion que maneja BANCOR posee ciertas deficiencias, las cuales pueden ser 
justificadas porIa falta de personal, o Ia falta de tecnificaci6n del sistema informative. 

Para una evaluaci6n mas veraz del posible comportarniento de los clientes se necesitan 
registros actualizados y completes que aseguren una respuesta que sea confiable y 
prec1sa. 

La reestructuracion total de los formularies y hojas que van a llevar Ia informacion del 
cliente es necesaria para poder llevar un control efectivo del comportamiento del cliente y 
su posible respuesta ante el pago del credito. 



6. RECOMENDACIONES. 

Basandose en las lecciones aprendidas en el estudio se propane las siguientes 
recomendaciones que ayudaran a mejorar tanto el proceso de credito de BAN COR: 

1. Realizar una diversificacion de Ia cartera que integre las caracteristicas de los clientes 
que pueden traer riesgo ante Ia recuperacion de Ia misma con aquellas caracteristicas 
que resultan de menor riesgo, para poder alcanzar Ia sostenibilidad a los servicios 
financieros que presta BANCOR. 

2. Evaluar periodicamente el comportamiento de los clientes, ayudara a tener al dia 
aquellas caracteristicas que mas afectan el pago del credito. Con esto se pretende 
guiar el sistema de informacion que posee BANCOR. 

3. Realizar una evaluacion del indice de mora, para ver si se puede usar como indicador 
del comportamiento de los clientes, y mantenerlo como herramienta en BANCOR. 

4. La reestructuracion del sistema de informacion es necesaria debido a que el aumento 
en clientes exige un mejor control, por lo cual se necesita una informacion actualizada 
y prec1sa. 

5. Brindar mas apoyo tecnico a las sucursal de BANCOR (Danli), ya que posee 
caracteristicas que son favorables para el desarrollo de Ia actividad crediticia y puede 
dar soluciones a los problemas del sector rural. 

6. El apoyo que se recomienda para Ia sucursal de BANCOR, es con respecto a Ia 
incorporacion de personal que ayude a mejora el desempeii.o del gerente regional. 
Entre las necesidades que se encontraron se pueden citar una secretaria y 
capacitadores que ayuden a Ia labor del gerente. 

7. La continuacion de estudios en conjunto con instituciones como BAl'l"COR, son de 
gran ayuda, para el desarrollo estudiantil. Se puede continuar Ia investigacion 
realizada en BANCOR, con otro trabajo que reestructure el sistema de informacion en 
conjunto con Ia parte administrativa de BANCOR, para asi darle al estudiante Ia 
oportunidad de involucrarse con trabajos reales y de gran importancia. 
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ANEXO 1. Fichas de Informacion del cliente (tarjeta de control del prestamo). 
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ANEXO 1. Continuaci6n (Ficha de Inscripci6n) 

I.-DATOS PERSONALES 

Primer Apellido 

ldcntidad "'o. 

Lugar d.: .'\:Jcimit:nto: 

Domicilio: 

Segundo Apdlido 

extendida en 

Primer "'ombre Segundu :'\ombrt: 

F.:ch:J dt: :'\acimi<:nto ______ 1~ 

Haec cuanto \i\C aqui Anos d.: cscucla ___ _ Sabc kcr y .:scribir ______ T1.:n<: Con! uge ___ _ 

Nombre conyugc: ______________________ _ A que s<: <..kd1ca ________ _ 

Tic:n.:n ingrt:sos Cuanto al me~ Lp~ Otros lngr<:'os 

11.-ACTIVIDADES Y FUENTES DE INGRESO 

Trabajo Actual: ____________ _ dcsdc ___________ _ lngrc~o' en Lps _____ _ 

Trabajo por cu.:nta propia _______ _ Mancomunado ________ _ A>alariado ______ _ 

8:1 acti\idad e' pcrmancntc ___ _ Temporal ___ _ En que mcs.:s ----------

Cuanta' personas trabajan con us ted ____ _ Familia res ____ _ Asalari:Jdos ____ _ 

INGRESOS POR OTRAS ACTIVIDADES 

I) lngrc.:sos mes,Lps AnoLps ________ _ 

2) Jngrcsos mcs;'Lps Ano Lp-> ________ _ 

3) lngresos mcs.Lps Ano Lps ______ _ 

4) lngrcsos mcs/Lps Ano·Lps ______ _ 

TOTAL lNGRESOS TODAS SUS ACTIVIDADES Lps _______ _ 

TOTAL lNGRESOS U.E.F. ( Conyugc + otros +total ingresos solicilante) Lps 

111.-0RGANIZACION 

Esta organizado A que organita<..:ioncs pcrtcn.:cc --------------------

desdc cuando.'? ___ anos.'mcses. Grupo de Base _____________________ _ 

Dircccion del grupo 

IV.-BIENES 

Poscc tierras Cuanto ____________ _ La obtu'o por _________________ _ 

Ticnc gJnado _____ de que tipo: \'acuno _____ Purcinu ____ A,c, ____ Otro, ______ _ 

____ Vaca' Prccio unitariu Lp,. --------- Total LP' ______ _ 

---- Ccrdos Pn:cio unnario Lp~. --------- Total Lr, ______ _ 

---- A'es Pn.:cio unit a rio Lps. --------- Total Lps _______ _ 

---- Otras Pr.::cio unitariu Lps. --------- Total Lps _______ _ 

Ticn.:: ,i,icnda Cuantas ___ _ Valor aproximado Total Lp-> ______ _ 

Ticne maquinaria y cquipu Tipo _____ _ Valor aproximadu en LP' ______ _ 

Ticne vehiculos Cuantus Tipo _____ _ \'alur aproximadu en Lps ______ _ 

Otros ______________________ _ Valor aproximado en Lp, ______ _ 

TOTAL BIENES VALOR EN LPS ______ _ 
------------~--
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ANEXO 1. Continuaci6n (Ficha de Inscripci6n) 

V.-GASTOS MENSUALES 
Alimentacion: 
Salud: 
Educacion: 
Trans porte: 
Vestuario: 
Otros: 

TOTAL GASTOS 

VL-COSTOS PRODUCClON 

Sicmbra 

Cosccha 

Compra dt: animalcs 

OTROS 

TOTAL COSTOS 

Vll.-OBLIGACIONES 
Ha tenido crt:dito antes 

Por mes _______ _ 
Por mes _______ _ 
Por mcs _______ _ 

Por mcs --------
Por mes 
Por mcs --------
Por mcs 

Por mes --------
Por mes 

--------
Por mcs 

--------
Por mes 

Por mcs 
--------

en B:~m:o Cooperativa ___ _ 

AI aiio 
Al aiio 
AI ano 
Al aiio 
AI ario 
AI ario 
AI aiio 

Al a no 

Al a rio 

Al aiio 

Al aiio 

Al aiio 

Opd·s __ _ Prestamista ___ _ 

!"ombrc de Ia (s) organizacion (s) que le han dado credito ------------------------

Monto Lps _____ _ plazo ------------ tasa -------- garantia _____ _ 

En que lo in\irtio --------------

A quicn k debc 

Ticne saldo Cuanto debe _______ _ 

VliL-CAPACITAClON Y ASISTENClA 

Ha recibido capacitacion Sobre que tcmas ------------------------

Le gustaria recibir capacitacion ___ En que temas ------------------------

A que horas ______ _ Que dias de Ia scmana Domi. Luncs_ Mart._ ~!ier._ Jucv. Vier. 

DECLARO QUE LA INFORMACION AQUI PROPORCIONADA ES CORRECTA POR LO CUAL 

AUTOR!ZO A BAN C 0 RIC 0 C 0 C H PARA QUE VERIFIQUE SU VERACI!JAD. 

Firma del Intcrcsado 

Obscrvacioncs: 

Lugar: _______ -:--------- de ______ !997 
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ANEXO 1. Continuaci6n (Tarjeta de control del prestamo). 

ll BANGOR I COCOCH - SOUCITVD DE CREDITU I 

souanm r->o. I FECHA DE RECIBlDA I OFICINA RECEPTOR 

ASPECTOS OBNE:RALBS DEL SOUCTTAK113 r ler. Sombre 

DE'SCRI1'CION DEl. CREDITO SOU CIT ADO 

SUMA SOLICIT ADA E." LPS. 

DESTL'IO DEL PREST A. '-tO 

PlAZO _______ FORMA DE PAGO 

smJAClON ECONOMICA 

II•). IN G REs 0 s 
i VENTAS 

i 

I 
I AI..QUILERE.S 

! s,\LARJos 
i 

OTROS 

TOTAL 

, b). GASTOS 
I 
1 PRESUPUESTO FA.'.IIUAR 

CUSTOS DE L"v"ERSION 

! OTROS 
! 
1 TOTAL 

ilc). SALDO 

l:!.QI.6;. LA INFORMAClON 

MENSUALES ANUALES 

PARA USO DEL 8 AN C 0 RIC 0 C 0 C H 

FIR.'>IA SOLI CrT A. '\IE 

AQUl PROPORCJOt;ADA SERA MA."EJADA E.'i FORMA COSFIDE....-C!AL 

I!~E~S~O~L~U~C~I~O~N~=======T==============?===============~============================~ 

L 
CRIT-=;ER~l~O=S~D=E~1~APROBACION 0 DENEGACION 

r~== ------------------------------------------------

LUGAR Y FECIIA DE ______ 199_ 

firma Gercnte ___ _ Firma 0. T. B. Firma 0. 'I. u. 
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ANEXO 2. Calculo detallado de los intervalos para la caracterizacion de Ia cartera. 

a) Representacion de los intervalos de a variable Edad. 

VALORES INTERVALOS 
VALOR MlNIMO = 19 BAJO = 19-33 
VALOR MAXIMO = 77 

MEDIA = 45.48 
MEDIO = 34 -57 

ALTO =58- 77 

DESVIACION EST ANDAR =12.45 

b) Medidas estadisticas para la realizacion de los intervalos. 

Caracteristica Media Desviacion Valor Maximo Valor 
Standard Minimo 

Caracteristicas Personales de los Clientes. 
Ed ad ( afios) 45 12.45 19 77 
Numero de Hijos 4 2.32 10 0 

Bienes de los Clientes 
No. deMz 2.60 1.97 10 0 
Valor Total de los 30843.07 30367 150000 0 
Bienes (L.) 

Comportamiento en Grupo de los Clientes 
Tiempo de estar 8.83 5.99 24 0.12 
Organizado 
Tiempo de vivir en Ia 29.45 13.36 73 0.16 
Zona 

Condicion Financiera del Cliente 
Ingresos (L.) 33316.51 29482.9 216000 2400 
Egresos (L.) 16331.78 10868.16 68700 740 

Variables Relacionadas con el Credito. 
Monto del _prestamo (L.) 2906 1110.26 4500 500 

• Caracteristicas como el genero del cliente, la forma de pago, etc., fueron clasificadas 
de acuerdo a las diferentes categorias que tenian ejemplo: 

Genera del cliente: Masculino ... se le dio calificacion de 2 
Femenino .... se le dio calificacion de 1 



A 3. 8 de dat t . 
-- ~-- --- ~ 

·· de I rt d 
Nombre # Fecha s Ed Est. Civil 

CRUZ HILDA 1 1 02 97 F 34 union libre 

MENDOZA IDALIA 210296 F 32 madre sonera 

MONCADA MARIA 3 1 02 97 F 51 casada 

AYESTAS LUIS 4 1 02 97 m 39 casado 

GONZALEZ PASCUAL 5 10 02 97 M 42 casado 

LAINEZ CASTRO JOSE 6 19 04 97 M 40 casado 

LAINEZ CASTRO MARIN 7 10 04 97 M 39 casado 

LAINEZ CASTRO JULIO 8 19 04 97 m 42 casado 

LAINEZ ELVIR JOSE 9 19 04 07 m 70 casado 

REYES REYES SANTOS 10 19 04 97 m 35 acompallado 

REYES FELIX MARAGARITO 11 19 04 97 m 41 casado 

ALCANTARA REYES PEDRO 12 10 04 97 m 65 casado 

CASTELLANOS RUIZ CARLOS 13 19 04 97 M 61 casado 

HERRERA REYES JOSE 14 19 04 97 m 50 casado 

FLORES TORRES SANTOS 15 19 04 97 m 44 casado 

RODRIGUEZ GARCIA JOSE 16 19 04 97 m 49 casado 

SALGADO RIGOBERTO 17 19 04 97 m 63 union llbre 

REYES TOMAS 18 19 04 97 m 50 acompallado 

VALLE CILLO ARMANDO 19 19 04 97 m 33 acompallado 

RAMIREZ VALLECILLO JOSE 20 19 04 97 m 45 union llbre 

RAMIREZ JOSE ANTONIO 21 19 04 97 m 56 soltero 

CRUZ HILDA 22 2 a5 97 f 35 union llbre 

WATSON CANDIDA ROSA 23 10 a5 97 , 43 casada 

ZUNIGA LAURA 24 10 a5 97 F 40 casada 

ZUNIGA ROMERO SANTOS 25 10 a5 97 F 38 union llbre 

SEVILLA ENMA EVELINE 26 10 a5 97 r 56 union llbre 

PONCE AIDA ORBELINA 27 10 a5 97 F 25 acompaflada 

TALAVERA SANTOS ENRIQUE 2B 10 a5 97 M 4B acompaflado 

ZAVALA JOSE MANUEL 29 10 a5 97 M 37 casado 

CASTELLANOS EDMUNDO ~ 10 a5 97 M ~~mpaflado - -

edit 
Estudlos Zona F.pago Destlno 

prlmaria ju11apa venclmlento insumos 

prima ria ju11apa Trlmestrai insumos 

prima ria jutlapa venclmlento compra de granos 

prlmarla mensuales pulperia 

prima ria jutlapa mensuales pulperla 

prlmarla venclmlento agrlcunura 

prima ria Poteca venclmlento malz y frljol 

prima ria Poteca venclmlento cultivo de malz 

prlmarla Poteca venclmlento slembra de malz y frijol 

prlmarla Poteca venclmlento cultivo de malz y frijol 

prima ria Poteca venclmlento cultlvo de malz y frijol 

nlnguna Poteca venclmlento cultivo de malz y frljol 

prima ria Poteca venclmlento slmbra de malz y frljol 

nlnguno Poteca venclmlento preE_araclon de tlerras 

prima ria venclmlento producclon granos 

nlnguna Poteca vencimlento cultlvo malz y frijoles 

prima ria Chlchlmora venclmlento cultlvo malz y frljol 

prima ria Chlchlmora venclmlento malz y frljol 

prima ria Chlchlmora venclmlento insumos,cultivo granos 

primarla Chlchlmora vencimlento agrlcultura 

prima ria Chlchlmora venclmlento cultlvo malz 

prima ria jutlapa venclmlento slembra de malz 

prima ria SanDiego mensuales agrlcultura, comerclo 

prlmarla SanDleqo mensuales comerclo de _granos 

nlnguna San Diego mensuales sembrar malz 

nlnguna San Diego venclmlento agriculture 

pr1marla San Diego mensuales comerclo de granos 

nlnguna Poteca venclmlento cultivar malz 

prlmarla Poteca venclmlento sembrar malz y frijol 

prlmar:'!_ Poteca venclmlento cultlvar malz 

T Ocupacl6n 

33 agrlcultura 

32 agrlcunura 

50 venia de rita 

37 carpinteria 

37 carpinteria 

22 agrlcultor 

:lJ agrlcunura 

25 agrlcunor 

35 agrlcunor 

20 agrlcultor 

25 agrlcunor 

20 agrlcultor 

17 Agrlculltor 

20 Agrlcultor 

10 Agrlcultor 

15 Agrlcultor 

27 Agrlcultor 

25 agrlcultor 

31 Agrlcultor 

25 Agrlcultor 

8 Labrador 

33 agrlcunura 

19 costurera 

39 con molino 

25 comerclo 

35 comerclo 

24 pulperla 

35 agrlcultura 

36 fotografia 

24 agrlcultura __ 

lndlce 

0 

0 

4800 

16800 

2333; 

0 

2200 

12axJ 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

127576 

253450 

124400 

18375 

0 

0 

0 

0 

L_42(X) 

-._) ..... 



Anexo 3. Continuaci6n ... 
# No. hljos Organlzado T.org Tlerras #(mz) Vlvlenda V.blenes Credlto 

1 4s s 5 s 5CXXX'.l n 

2 5 s s 3n 800 s 

3 3 s s 2 s 60150 s 

4 4n s 2CXXlO n 

5 4n n Os 68800 n 

6 1 s 24 n Os 55250s 

7 s 18 s 5s 8660 s 

8 5s 6s 6s 003) s 

9 2 s 24 s 10 s 290CO n 

10 3s 20s 8 s 17610 s 

11 6 s 24 s 10 s 54750 s 

12 6 s 20s 8 s 66050 s 

13 4s 24 s 5s 239.X) s 

14 s 6 Os 67750 s 

15 s 18 n 0 s 75750 s 

16 5s 15 n Os 17600 s 

17 4s n Os 54200 s 

18 6 n s 4s 2:nx:l s 

19 5 s s 4s 31750 s 

20 6 s n s 74fT:IJ s 

21 s s s 174XJ s 

22 4s s 5 s 5CXXX'.l N 

23 3 s 3n Os 80100 s 

24 7 s 3 n Os 3)100 s 

25 3 s 0.12 s 1 s 2CXXlO n 

26 5 n s 2 s 8900 n 

27 1 s 1 s 18180 s 

28 5 n s 2 s 9100 n 

29 7 n s 4s 17000 n 

Xl 2 n s __ - 3 s L______~ n 
- ------

Capacltacl. Co.pcc Gastos lngre 

n 4450 6720 

s noo 12€0) 

n 3282 400) 

n 22036 79200 

s 68700 87€0) 

s 24CXXl 36000 66&0 

s 1800 26100 45000 

s 100:::0 10700 31500 

s 2CXXlO 15750 34EO) 

s 16000 29480 67200 

s 2CXXlO 26940 774XJ 

s 16000 27600 22550 

s 100:::0 14UJ 31€0) 

s 2CXXlO 42600 76600 

s 2CXXlO 15XO 65&X) 

n 250CD 26720 52800 

s 8796 1Ba:i0 

n 11640 56800 

s 1953) 37200 

s 7#J 2CXXlO 

8 1#J#J 374XJ 

N 4450 544XJ 

s 5640 15660 

n 924 6756 

n 6298 25400 

n 2580 DXl 

n 11070 31240 

s #JOO :n:J36 39440 

n 2CXXl 6000 82800 

n 7500 4500 ~4800 

(Saldo) 

2270 
4gx) 

1618 

57164 

189XJ 

:n500 

189XJ 

20800 

18850 

3n20 

50460 

..fl:£fJ 

16870 

34CXXl 

rom 
2ro30 

0054 

45160 

17670 

19260 

23360 

~ 

10020 

5832 

19102 

420 

20170 

6404 

76800 

20XO 

Monto 

1500 

2S:'O 

2CXXl 

4500 

2S:'O 

4500 

:nx:l 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

4500 

:nx:l 

:nx:l 

2CXXl 

:nx:l 

2CXXl 

4CXXl 

3500 

:nx:l 

Plazo 

3MESES 

6MESES 

10 meses 

12 mese 

12 mese 

emeses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

Bmeses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 mesas 

8 meses 

8 meses 

8 mesas 

8 meses 

8 meses 

8 mesas 

8 meses 

7meses 

12 mese 

12 mese 

8 meses 

8 mesas 

12 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

J 
i 

: 

-....) 
00 



Anexo 3. Continuaci6n 
Nombre # Fecha s Ed Est.Civll 

FLORES CLAUDIO 31 10 a5 97 M 44 acompar'lado 

REYES REYES ERIBERTO 32 10a5 97 M 26 soltero 

RODRIGUEZ MARTIN 33 10 a5 97 M 51 casado 

LAGOS NUNEZ RUFINO 34 10 a5 97 M 39 a com pal\ ado 

GAITAN SANTOS 35 10 a5 97 M 19 soltero 

BEL TRAND EUCEBIO 36 10 a5 97 M 53 casado 

ZU{IGA SANTOS RAMON 37 10 a5 97 M 43 acompal\ado 

ALVARENGA OTILIO 38 10 a5 97 M 63 acompal\ado 

BAQUEDANO JULIO 39 10 a5 97 M 47 casado 

GARCIA LA INEZ ALEXIS 40 10 a5 97 M 23 soltero 

LAINEZ JOSE ELIAS 41 10 a5 97 M 43 acompar'lado 

ZUNIGA ANTONIO 42 10 a5 97 M 63 casado 

CARCAMO DANIEL 43 10 a5 97 m 57 casado 

LAINEZ MIGUEL 44 10 a5 97 m 73 acompal\ado 

LIRA FLORENCIO JESUS 45 10 a5 97 m 53 acompal\ado 

SALINAS JUSTO PAULINO 46 10 a5 97 m 64 acompal\ado 

SOSA FELIPE SANTIAGO 47 10 a5 97 M 71 acompal\ado 

Juan Jose Herrera 48 31 a5 97 M 62 acompal\ado 

Feliciano Gonzales 49 31 a5 97 M 49 casado 

RAFAEL RODRIGUEZ 50 31 a5 97 M 69 casado 

Enrique Rodriguez Valerio 51 30 as 97 M 28 soltero 

Rodriguez Valero Luis 52 30 a5 97 m 36 acompal\ado 

Llus Zelaya Castellanos 53 30 as 97 m 56 casado 

Santos Cruz 54 31 a5 97 m 41 casado 

Pedro Rodriguez 55 31 a5 97 m 38 casado 

Saturnine Rodriguez 56 30 as 97 m 33 soltero 

Saturnine Rodriguez 57 30 as 97 m 7 4 acompal\ado 

Rebelo Hernandez 58 30 a5 97 m 39 acopar'lado 

Jose Castro 59 30 a5 97 m 41 acompal\ado 

Donato Duarte 60 30 a5 97 m 43 casado 

Estudlos Zona F.pago Destlno 

prlmarla Poteca vencimiento agrlcultura 

prlmarla Poteca vencimlento agrlcu~ura 

prima ria vencimlento 

prima ria Jutlapa vencimiento malz y frijol 

prima ria Obraje vencimlento granos 

nlnguna vencimlento malz y frijol 

nlnguna Obraje vencimlento malz y frijol 

nlnguna jutlapa vencimlento agrlcultura 

prima ria jutlapa vencimlento 

prlmarla jutlapa venclmlento agrlcultura 

prima ria vencimlento agrlcultura 

nlnguna vencimlento agrlcultura 

nlnguna Chichi mora vencimlento malz y frijol 

nlnguna Chlchlmora vencimlento maiz 

nlnguna Chlchlmora vencimiento granos 

nlnguna Chichi mora venclmlento malz 

nlnguna Chichi mora venclmlento granos 

nlnguna Santa Rosa 2 cuotas malz y frljol 

nlnguna Santa Rosa 2 cuotas malz y frijol 

nlnguna Santa Rosa 2 cuotas malz y frijol 

prima ria Santa Rosa 2 cuotas malz y frljol 

lprimarla Santa Rosa 2 cuotas malz y fr!Jol 

nlnguna Santa Rosa 2 cuotas malz y frljol 

prima ria Santa Rosa 2 cuotas malzyfrljol 

prima ria Santa Rosa 2 cuotas malz y fr!Jol 

prima ria Santa Rosa 2 cuotas malz y frijol 

prima ria Santa Rosa 2 cuotas malz y frljol 

prima ria El Zapote 2 cuotas malz y frljol 

primarla Casa Quemada 2 cuotas malz y frijol 

prlmarla Casa Quemada 2 cuotas malz y frljol 

T Ocupacl6n 

7 agrlcultura 

26 agrlcultura 

0.16 agrlcultura 

12 agrlcultura 

18 agrlcultura 

20 agrlcultura 

20 agrlcultura 

7 agrlcultura 

20 Agrlcultura 

8 Agrlcultura 

3 Agrlcultura 

18 agrlcultura 

25 agrlcultura 

30 Agrlcultura 

40 agrlcultura 

30 agrlcultura 

16 Agrlcultura 

62 agrlcutura 

17 agrlcultura 

69 agrlcultura 

28 Agrlcultura 

38 agriculture 

agrlcutura 

39 agrlcultura 

38 agrlcultura 

33 agrlcultura 

73 agrlcultura 

39 agrlcultura 

41 agrlcultura 

43 agrlcultura 

lndlce 

0 

0 

0 

tiXBJJ 

283X> 

0 

0 

1107CID 

501Em 

0 

1228500 

742SX> 

0 

0 

0 

0 

0 

340750 
44ffiX) 

276125 

323125 
44ffiX) 

211500 

0 
2014ffi) 

1342700 

1342700 

1342700 

0 

0 

-..) 
'D 



Anexo 3. Continuacion 
'# No. hljos Organlz T.org Tlerras #(mz) Vlvlenda V.blenes Credtto 

31 5 n s 4s 162:() n 

32 On s 4 n OCO n 

33 6 8 0.16 s 3s 1~n 

34 3s 7s 3 s 140700 n 

35 2 s 2 8 3 n 450 n 

36 s 3 s 3s fBXJJ n 

37 3s 4s 3s n 

38 10 s s 2.5 s 1~n 

39 4s 4s 2.5 s 20710 n 

40 s 3 s 25 n 50XO n 

41 3s s 2.5 s 12915 n 

42 6 s 4 s 3s 85200 n 

43 4s 6 s 3.5 s 57())) s 

44 3 s 6s 3.5 s :m:o s 
45 8 s 21 s 3.5 s 50850 s 

46 6 s s 3.5 s :l)?:o s 

47 3 s s 3.5 s 1200CD s 

48 9s 7s 1 s 453) n 

49 4 s 6s 2 s n:o n 

50 4s 6s 2.5 s 12500 n 

51 Os 6s 1 n 0 n 

52 2 s 6s 1.5 n 125 n 

53 s s 2 8 62SXl n 

54 4 s 7.5 s 2 s 32CXX> s 

55 4s 6 s 2.5 s 10200 n 

56 Os 6 s 0.5 n on 

57 Ss 6 s 2.5 s 12a50 n 

58 4s 6s 1.5 s 2125 n 

59 s 8 s 2 s 27950 n 

00 5 s 8 s 1.5 s 24200 n 

Capacltacl. Co. pee Gastos 

n 2CXYJ 3n) 

n 8COO 2XO 

n 2CXYJ 15104 

n 29)) 17200 

n 1!:a.J 2sro:> 

n 210CO 

n 2CXYJ 1nxl 

n n:o 3CXXl 

n 2CXXl 2840 

n 2CXXl 2700 

n 2CXYJ 13900 

n 2CXXl 3400 

n 2SXl 10000 

s zm 4100 

n 2SXl 9520 

n 2XO 11400 

n 2SXl 31800 

s 1 !:a) 14100 

n 2CXYJ 10700 

9 1())) 9700 

s 1800 4220 

s 2CXYJ 8200 

n 13800 

s 8250 

8 roo 5rol 

s 1170 14616 

s 2CXXl 22200 

n 1500 16800 

s 1 !:a) 28288 

s 1700 25.nJ 

lngre (Saldo) 

8COO 4700 

1500J 12700 

12CXXl -3104 

21CXX> 3792 

25680 80 

12axl .g:m 

7800 -5200 

8900 5900 

400) 1250 

9600 700 

10CXX> -30CO 

10CXX> 6axl 

10000 0 

2400 -1700 

22fSO 1313) 

14400 roo 
2700 -29100 

5100 -OCOO 

5120 -5580 
4200 -5500 

8870 4fSO 

18COO 0000 

1500J 1200 

26:XXJ 180C;O 

10COO 13:D2 
59XX) 44684 

00700 38492 

13728 -2[)72 

OOaxl 32312 

nlOO 5500 

Monto 

roo 
«:co 
roo 
4Ero 

roo 
4CXXl 

roo 
5CXXJ 

5CXXJ 

2500 
4Ero 

4Ero 

«:co 
2CXX) 

4Ero 

2000 

2000 

HXXJ 

2000 

1500 

1500 

2000 

2000 

roo 
roo 
2CXX) 

2000 

2000 

roo 
«:co 

Plazo 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 meaes 

9meses 

9meses 

9meses 

9 meses 

9 meses 

9 meses 

9meses 

9 meses 

9meses 

9 meses 

9meses 

9 meses 

9 meses 
--

Co: 
0 



Anexo 3. Continuaci6n --·--

Nombre # Fecha s Ed Est.Civfl Estudlos Zona F.pago Destlno T Ocupacl6n In dice I 
Santos Castro 61 ~ C6 97 m S) casado prima ria Casa Quemada 2cuotas malz y frljol 48 agrtcultura 26325 

Ruperto Castro 62 ~ C6 97 m 48 cas ado prima ria Casa Quemada 2 cuotas maiz y frljol 48 agrtcultura 0 

Santos Castillo 63 ~ C6 97 m 38 casado nlnguna La Union venclmlento cultlvo de malz ~ Agrtcultura 0 

Santos Ponce 64 31 C6 97 m 35 casado prima ria La Union venclmlento cultlvo de care 12 agrlcultura 45675 

Isidro Ponce 65 ~ C6 97 m 66 viudo nlnguna La Union venclmlento malz y frljol 25 agrtcultura 45675 

Amilcar Flores 66 ~ C6 97 m ..:() casado prlmarla La Union venclmlento malzy_fr~ol 24 ag_rtcultura f:/:HJJ 

Herlberto Rodriguez 67 02 06 97 m 00 acompallado pr1marla La Union venclmlento malz y frljol 24 agrlcultura 76125 

DanlloArdon 68 030697 m 34 acompallado prtmarla Guayacan venclmlento malz y frljol Agrtcultura r.m 
Jose Ardon R. 69 03 06 97 m 44 acompallado nlnguna Guayacan venclmlento frtjol agrlcultura r.m 
Jose Valladares 70 03 06 97 m 65 casado prlmarla Guayacan venclmlento agrlcultura 65 agrlcultura r.m 
Gllberto Rodriguez 71 03 06 97 m 36 acompallado prlmarla Guayacan venclmlento agrlcultura 56 agrtcultura 54(0) 

Florenclo Valladares 72 03 06 97 m 3:1 acompallado nlnguna Guayacan venclmlento frljol 38 agrtcultura TKJ:JJ 

Rodriguez Castellanos 73 030697 m 34 casado prtmarla Guayacan venclmlento agrlcultura agrlcultura 72fm 
~ 

Hector Ardon Rodriguez 74 03 06 97 m ~ casado prtmarla Guayacan venclmlento agrlcultura 29 agricultura 54CXX) 

Pascual Ardon 75 03 06 97 m 51 casado prtmarla Guayacan vencimlento agrlcultura agrlcultura 81CXXJ 

Juan Flores 76 03 06 97 m 68 soltero nlnguna Guayacan venclmlento agrlcultura agrlcultura 18aXJ 

Pedro Valladares 77 030697 m 00 acompalladp nlnguna Guayacan venclmlento agrlcultura agrlcultura 54(0) 

UCLES MARIANO 78 ~ C6 97 m 3:1 casado prima ria venclmlento agrlcultura agrtcultura 0 

CASCO JOSE 79 ~ C6 97 m 56 acompallado nlnguna venclmlento agrlcultura 32 agrtcultura 0 

MARTINEZ UCLES ANTONIO 80 ~ C6 97 m 36 acompallado prima ria venclmlento agrlcultura 36 agriculture 0 

MARTINEZ UCLES MANUEL 81 ~ C6 97 m ~ acompallado prlmarla venclmlento agrlcultura ~ agriculture 0 

UCLES JOSE DELFINO 82 ~ C6 97 m 43 casado prlmarla venclmlento agriculture 43 agrtcultura 0 

UCLES JOSE MARIO 83 ~ C6 97 m 41 casado prima ria venclmlento agrlcultura 41 agriculture 0 

ZAVALA NUNEZ DANILO 84 4 06 97 m 3:1 casado prima ria utlapa venclmlento agrlcultura 31 Ganado 53200 

SOLORZANO ADOLFO 85 6 06 97 m 57 casado prlmarla utlapa venclmlento agriculture ~ Agrlcultura 53200 

MONCADA ISABEL REINA 86 3 0697 f jutlapa venclmlento Agrlcultura 0 

CASTELLANOS NUBIA 87 ~ C6 97 f ..:() casado !prlmarla utlapa venclmlento agrlcultura ~ Modis! a 0 

AVIEZ JOSE DIONISIO 88 3 06 97 m 58 soltero prima ria utlapa venclmlento agrlcultura 18 Satrerla 0 

AMADOR ANTONIO 89 280697 m 36 acompallado prlmarla venclmlento agrlcultura 36 agrlcultor 0 

ARRIOLA LEOPOLDO 90 2806 97 m 62 acomfla~ado p~lll_arla venclmlento agrlcultura 45 agrlcultor 1:ffi 
- --



Anexo 3. Continuaci6n ..... , No. hljos Organlzado T.org Tlerras #(rnz) Vlvlenda V.blenes Credlto 

61 10 s 6 s 4.5 s 17roJ s 

62 4s 6 s 0.75 s 193:0 n 

63 3 s 11 s 1.75 8 1sax:J n 

64 4s 7.16 8 2 s 3120 n 

ffi 5 s 7.16 s 2 s 27500 n 

66 6s 7.16 s 2 s 1200J n 

67 3s 7.16 s 4s 46X) 9 

68 5s 12 8 2 s 49:Xl n 

69 2 s 7 s 3s 16150 n 

70 9 s 13 s 3s 5450 n 

71 3s 11 s 2 n &XlO n 

72 6s 12 8 2s 8000 n 

I 73 1 s s 2 s 8800 n 

74 3 s 7.16 8 2 s 5125 n 

75 5 7.16 s 3s 160CO n 

76 Os 7 s 1 s 2500 n 

77 8 8 7 8 2 s 3'J20 n 

78 n 8 1.25 8 17aXl n 

79 7s 10 8 3s 5200) n 

80 6 s 7 s 3.25 9 ~n 

81 5s 10 9 1 s 11750 n 

82 8 s 10 8 4.5 9 83450 n 

83 5s 10 8 2.25 s 24750 n 

84 2 n n Os 42500 n 

85 5n s 2.5 ~8 

86 

87 3n n Os 629Xl n 

88 10 n n Os 19XO 9 

89 6 s 6 s 3 s :.n:o n 

00 7 s 13 s 4s 5:HJ n 
-- - --- -- - -

Capacltacl. Co. pee Gastos lngreso 

s 1200 13320 28300 

8 2500 26800 1:3-m 

n 200) 1s::nJ 20100 

s 1&Xl 133:'6 9600 

n 200) 21&Xl 24COO 

s 800 134CO BOO 

s 1&Xl 13850 54COO 
9 200) 13200 16800 

s 1CXXJ 16100 23750 

s 200) 15&Xl 1200) 

9 1&Xl 1<a:x) 13200 

8 1&Xl 12EOJ 16800 

s :D:Xl 11700 14m 

s &XX) 7aXl 16800 

n 19100 61200 

s 5:HJ 60CO 

s .:rn 7800 14COO 

n 11100 7500 
n 1&Xl 17.:KXJ 11000 

8 1&Xl 2roxJ 3200) 

n 1&Xl 18700 8100 

s 1&Xl 23200 100:0 

n 1&Xl 199Xl xa:o 
s 12500 17250 

n 2fJ3:jJ xa:o 
?Em 7200 

n 31200 57200 

9 18700 23350 

n :.n:o 193:0 28EOJ 

s 1&Xl 17400 53«)) 
-- -- --- - ------

(Saldo) 

1scn:> 

-13-m 

4800 

-::£a! 

2500 

-4400 

40150 

~ 

7fBJ 

~ 

2700 

4200 

2700 

9600 

42100 

1250 

6200 

~ 

-6<0) 

ocoo 
-100Xl 

~ 

10700 

4750 

9500 

-.:rn 
20C00 

4fJ3J 

93:0 

35940 
-------

Monto 

4500 
200) 

200) 

1&Xl 

1&Xl 

200) 

2500 

4CXXl 

4CXXl 

4CXXl 

:D:Xl 

4CXXl 

4CXXl 

:D:Xl 

4500 

1000 

:D:Xl 

1000 

1000 

200) 

1000 

200) 

200) 

200) 

200) 

:D:Xl 

4500 
200) 

200) 

:D:Xl 
-------

Plazo 

9mese8 

9mese8 

9mese8 

9meses 

9meses 

9meses 

9mese5 

10meses 

10meses 

10me5e5 

10 me5e5 

10me5es 

10meses 

10me5es 

10meses 

10 mese5 

10meses 

9meses 

9me5es 

9meses 

9me8e8 

9 meses 

9meses 

8 mese5 

8 mese5 

8 meses 

8 meses 

8 meses 

8 me8e8 

8 mese8 
--- ---

00 
N 



Anexo 3. Continuaci6n ..... . 
Nombre # Fecha s Ed Est.Civll Estudlos Zona F.pago Destlno T Ocupacl6n lndlce 

ARRIOLA ORDONI!Z MARCO TULlO 91 280697 M 53 acompallado prima ria venclmlento agrlcultura 40 Agrlcultor 40250 

OLIVA VASQUEZ CONCEPCION 92 280697 m 37 casado prima ria venclmlenlo Agrlcultura :l1 Agrlcultor 1650 

TERCERO SOTERO DEL CARMEN 93 280697 m 51 acompallado prlmarla venclmlento agrlcultura 39 Agrlcultor 2875 

AMADOR FLORES SANTOS 94 280697 m 39 casado prima ria venclmlento agrlcultura 39 Agrlcultor 1375 

CRUZ TERCERO FELIPt'! SANTIAGO re 280697 m 54 acompallado nlnguna venclmlento agrlcultura 20 Agrlcultor 1650 

GRANDE RAUL REYNALDO 96 280697 m 33 a com pall ado prlmarla venclmlento agrlcultura 33 Agrlcultor 2480 

RIVERA CARCAMO SANTIAGO 97 28 06 97 m 48 acompallado prlmarla venclmlento agrlcultura 45 Agrlcultor 0 

ROMERO GONZALEZ PEDRO 00 280697 m 33 acompallado prima ria venclmlento agrlcultura 33 Agrlcultor 37175 

RODRIGUEZ OSMAN ISMAEL 99 280697 m 2 cuotas agrlcultura 7200 

CRUZ BANEGAS SANTOS BENITO 100 280697 m :l1 casado prlmarla venclmlento agrlcultura 5 Agrlcultor 8400 

GARCIA !!IERNARDO ALONSO 101 280697 m 2 cuotas agrlcuttura 7200 

SOLORZANO JUAN CARLOS 102 280697 m 2 cuotas Agrlcultura 7200 

SIERRA RU!!If:!N 103 280697 m 2 cuotas Agrlcultura 8400 

VELASQUEZ GALO PEDRO PABLO 104 280697 m venclmlento agrtcultura 7200 00 
w 

RODRIGUEZ CASCO SANTOS 1a5 280697 m venclmlento Agrlcultura 7200 

CRUZ BANEGAS JORGE! 106 28 0697 m 33 acompallado prlmarla venclmlento Agrlcultura 5 Agrlcultor 3a:x:J 

CASCO MEDINA MIGUeL ANGEL 107 280697 m venclmlento Agrtcultura 3a:x:J 

HERNANDEZ SANCHI!Z TEOP'ILO 100 280697 m 42 casado prlmarla venclmlento Agrlcultura 4 Agrlcultor 2400 

Slf:!RRA SANTOS LEONARDO 109 280697 m venclmlento Ganado 7200 

ARRIOLA SANTOS LUCAS 110 80797 M 45 casado prima ria venclmlento agrlcultura 45 Agrlcultor 0 

AMADOR CALIX ALFONSO JESUS 111 280697 m :l1 acompallado prlmarla venclmlento Agrlcultura :l1 Agrlcultor 0 

ARRIOLA AMADOR SANTOS 112 280697 m 37 acompallado prima ria venclmlento Agrlcultura 44 Agrlcultor 0 

GONZALEZ HERI!IERTO 113 280097 m 44 acompallado prlmarla venclmlento agrlcultura 44 Agrlcultor 0 

OLIVA GODOY JOSE JULIAN 114 280797 m 70 vludo nlnguna venclmlento agrlcultura 32 Agrlcultor 284400 

LOPEZ GONZALEZ DELIA OTILIA 115 280797 r 50 casado lprlmarla EIBenque venclmlento agrlcultura 43 Comedor 0063 
GONZALEZ JULIO ALBERTO 116 28 0797 m 31 acompallada prim aria venclmlento Agrlcultura 20 agrlcultor 106SXJ 

MOJANO !!IONILLA ELIAS 117 280797 m 40 acompallado prima ria mensuales mercaderla :l1 Comerclo 57500 

CARCAMO ZUNIGA RAMIRO 118 280797 m 39 casado prlmarla EIBe~que venclmlento Agrlcultura Agrlcuttura 0 

REYES MARTINEZ DOMINGO 119 280797 m 41 acompallado prim aria venclmlento Agrlcultura :l1 Agrlcultura 0 

REYES JUAN 120 280797 m 66 acompallado nlnguna venclmlento Agrlcultura 40 agrlcultura 1800 



Anexo 3. Continuaci6n ..... 
# No. hljos Organlzado T.org Tlerras #(mz) Vlvlenda V.blenes Credlto 

91 1 s 13 s 4s 3420 n 

92 5s 10 s 3s 7000 n 

93 10 s 13 8 4s 8360 n 

94 9 5 22 s 48 4180 n 
g) 9s 22 8 38 2180 n 

96 3s 6 9 5s 12120 n 

97 10 s 6 8 59 38000 n 

00 5s 6s 4 9 0075n 

00 

100 5s 59 3 5 106200 n 

101 

102 

103 

104 

105 

106 35 69 3n 1CXXXXJ n 

107 

100 s 5 s 2 s 1CXD:XJ n 

100 

110 5s 12 s 1 s 5ffiO n 

111 1 5 6s 2 9 7fi:XJ n 

112 48 11 s 2 8 ~n 

113 3 5 4s 1 s 3000 n 

114 5s 11 s 3.5 s 4480 n 

115 6 n s 2 s 56750 s 

116 2 s s 2 n n 

117 2 n n On 270 n 

118 5s 2 s 4 s 25420 n 

119 6 s 7s 4.5 s 11200 8 

120 4s e s 1 s 193Xl n 
- ------

Capacltacl. Co.pcc Gastos lngreso 

n :n.xJ 12100 38800 
s :n.xJ 1<UO 41800 

8 :n.xJ 12052 38360 
n :n.xJ 15ECO 52eal 

n 4&X) 26300 28000 

s :n.xJ 10280 42200 

s 1S:O 14700 41S:O 

n 3eOJ "'/rr:JJ 37800 

16120 24000 

n 60C'O 17<0) 25275 

14700 15312 

13800 38200 

1oo:Q 31800 

10700 17220 

15200 40050 
n 33lJ 00&) 17500 

oo:xJ 36350 

n 52e-D 7m 6007 

20200 25rO 

s 1(XX) 9700 21DJ 

n :n.xJ 9450 61fi:XJ 

8 :n.xJ 11580 26700 

n 1S:O 12800 24000 

n :n.xJ 112:D 46300 

s ~ 343) 6700 

n 1S:O 4050 10700 

n 2160 16<0:l 

n a:XXl 23770 284!:D 

8 :n.xJ 21410 27800 

n 2000 11fi:XJ 14750 
-- -

(Saldo) 

26700 

27800 

26:D3 

371!:D 

1640 

31920 

26800 

290CQ 

7900 

7675 

612 

24m 

21750 

6520 

254&l 

75e-D 
273E<J 

-693 

5100 

1H:m 

521!:D 

15120 

11200 

35110 

3270 

6650 

14240 

4680 

6:m 

31!:D 

Monto 

2500 

:n.xJ 

2500 

2500 

:n.xJ 
D)) 

3D) 

3D) 

D)) 

3500 
D)) 

D)) 

3500 
D)) 

D)) 

1S:O 

1S:O 

1000 
D)) 

2000 
D)) 

2000 

2000 
D)) 

4500 

2000 

4000 

n:xJ 

4000 

1S:O 

Plaza 

emeses 

emeses 

e mesas 

emeses 

e mesas 

emeses 

6 meses 

e mesas 

4meses 

4meses 

4meses 

emeses 

4meses 

4meses 

e mesas 

4meses 

4meses 

4meses 

4meses 

emeses 

e mesas 

emeses 

emeses 

6 mesas 

5 me8es 

5 me8es 

5 meses 

5 meses 

5 meses 

5 meses 

c.o 
+-



Anexo 3. Continuaci6n .... 
Nombre # Fecha s Ed Est.Civll 

M!!NOOZA PEDRO ANTONIO 121 280797 m 44 casado 

AVILA MELVIN DANIEL 122 280797 m 26 acompanado 

DOMINGUEZ PERI!Z EMILIO 123 2907 97 m 37 Acompanado 

CANALES CLEMENTI! 124 28 07 97 m 39 acompanado 

MARTINI!Z JOSE TRINIDAD 125 280797 m 36 acompanado 

LOPEZ ANDRES AIJeLINO 126 160097 m 59 soltero 

TORR!!S AGUILAR MIGU!!L ANGEL 127 1600 97 m 00 casado 

AGUILAR I'"AUSTO I'"I!!LIP!! 128 160097 m 52 casado 

HERNADI!Z SANCHI!Z PASTOR 129 160097 m .<() acompanado 

ESPINOZA AVILA JUAN eAUTISTA 13J 16 00 97 m 58 casado 

ORTIZ LAGO PI!DRO PAeLO 131 160097 m n casado 

VILLALOeOS JUAN ANGEL 132 160097 m 61 vludo 

PADILLA SANTOS RAUL 133 160097 m 57 casado 

MEJIA JOSI! Dl! JI!SUS 134 160097 m 64 casado 

HERNANDI!Z HI!RieERTO 135 160097 m 58 casado 

TALA VERA SAUCEDA I!LI!NA 136 1011 97 r 48 acompanada 

OJUI!LA GARCIA I!NRIQUI!T A 137 1011 97 r 47 casado 

CACI!RI!S MI!RLO ADILIA 138 1011 97 r 33 casado 

MI!JIA ANDINO NI!LL Y RAQUEL 139 1011 97 r 32 acompanada 

ANDINO MI!JIA LOS SANTOS 140 1011 97 r 36 casado 

H!!RNANOEZ SIMONA 141 101197 r 43 casado 

I"LORI!S CANOIOA ROSA 142 1011 97 r 33 casado 

HERNANOI!Z MARIA CRISTINA 143 10 11 97 r .<() casado 

GARCIA ALONZO MARIA I!LAeA 144 101197 r 49 casado 

PADILLA MI!JIA OUNIA LIZI!TH 145 101197 r 20 acompal\ada 

SOSA SOSA IRMA ANOI!LINA 146 11297 F 46 casado 

1"\.0RES LOPI!Z PAULINA 147 11297 r 37 casado 

~YI!STAS MARTINI!Z SUSANA 151 1 1197 r .<() casado 

Estudloa Zona F. pago Deatlno 

prima ria EL Obraje venclmiento agricuitura 

prlmarla vencimiento Agrlcultura 

prima ria EL Benque venclmiento Agrlcultura 

prlmarla EL Benque venclmlento agrlcultura 

prima ria EL Benque venclmlenlo Agrlcultura 

nlnguna Chlchlcaste vencimlento Agrlcultura 

prlmarla Chlchlcaste venclmlento agrlcultura 

prlmarla Chlchlcaste venclmlento agrlcultura 

nlnguna Chlchlcaste venclmlento Agrlcultura 

prlmarla Chlchlcaste vencimlento Agrlcultura 

prlmarla venclmlento agrlcultura 

nlnguna Chlchlcaste venclmlento agrlcunura 

nlnguna Chlchlcaste venclmlento agrlcultura 

,prlmarla Chlchlcaste venclmlento Agrlcultura 

nlnguna Chlchlcaste venclmlento agrlcunura 

prima ria Chlchlcaste mensuales agrlcuitura 

prtmarla Chlchlcaste mensuales pulperla 

prlmarla Chlchlcaste mensuales comerclo 

prlmarla Chlchlcaste mensuales comerclo 

prima ria Chlchlcaste mensuales comerclo 

prima ria Chlchlcaste menauales comerclo 

prima ria Chlchlcaste mensuales comerclo 

prlmarla Chlchlcaste men sua lee comerclo 

iprlmarla Chlchlcaste mensuales comerclo 

aecundarla Chlchicaste menauales comerclo 

prima ria mensuales comerclo 

iprimarla u11apa menauales comerclo 

lprlmarla Obrale_ __ mensual ~omerclo 
-- --

T Ocupacl6n 

44 Agrlcultor 

3 agrlcultor 

21 Agrlcultor 

22 Agrlcultor 

Agrlcultor 

35 Agrlcultor 

3J Agrlcultor 

Agrlcultor 

28 ag_rlcunor 

23 Agrcultor 

25 agrlcultor 

36 Agrtcultor 

3J Agrlcultor 

35 Agrlcultor 

3J agrlcultor 

48 Agrlcultora 

32 Puperla 

8 mercaderla 

32 Pulperla 

38 Pulperla 

23 Sastrerla 

7 Pulperta 

17 Costura 

3J Maestra 

20 Comerclante 

46 costura 

33 Comerclo 

33 Comerclo 

lndlce 

5625 

0 

0 

1CXX>! 

625 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

0 

1&xJ 
33&X) 

:n:o 
:n:o 
:n:o 
:n:o 
:n:o 
:n:o 
:n:o 
39Xl 

0 

1750 

0 

5875 

en 
lJ1 



Anexo 3 Continuaci6n - -------

# No.hyos Organizado T.org Tierra a #(mz) Vivienda V.bienes Credito Capacitacl. 

121 5 s 5s 3 s :n300 n s 

122 2s 2 s 3 s 22-()n n 

123 3 s 5s 3s 18200 n s 

124 5 s 2 8 8s 35SOO n 

125 5 s 4 s 3s 53540 n s 

126 s 6n Os 7000 n s 

127 s 6 s 5 s :n:x:o s s 

128 s 6 s 76700 n n 

129 6s 23s 3s 31500 s s 

1:D 8 s 24 s 4s 17'(5) 9 8 

131 s 6 n Os 404&) s s 

132 s 6 n Os 20000 n n 

133 3 s 2 s 48 63300 8 s 

134 s 6 n Os 45:lX) s n 

135 s 6n Os 32700 n s 

136 5n s 5s 31210 n n 

137 10 s s 58 64150 n n 

138 3 n n On 45120 n n 

139 2 n n On 1860 n n 

140 3 n s 8 121010 n n 

141 4n s 48 15875 8 n 

142 4 n n 08 70020 n n 

143 Sn s 4s 93500 n 8 

144 5n n 0 9 150000 n 9 

145 1 n n 0 n 1000 n n 

146 Ss 4s 3 s 31.()0 s s 

147 3s 7 n 0 s 20450 s s 

~51 4s 5 n 08 
- -~-36!3Q s __ ~s 

Co. pee Gastoa 

12CXX) 23564 

7'3:JJ 20100 

7'3:JJ 17826 

1roxJ 

:m:J 10000 

3XX) 16200 
faX) 28000 

6700 229:)) 

faX) 150CX:l 

3XX) 17'3:JJ 

40CO 0010 

roxJ 22500 

40CO 20000 

6000 14m 

0000 27000 

12500 32000 

12500 54000 

2roxl 

23XXJ 

1BroJ 

43XXJ 

7'3:JJ 68CXlJ 

3faX) 27000 

20000 

12CXX) 

7'3:JJ 28400 

15CXXJ 

12380 
-- . 

ingreao (Saido) 

59200 35636 
20<0) :lX) 

1873) 004 

20020 3Jro) 

58600 38850 

28500 122.() 

3400) 6:lX) 

sg:;oo 36ro) 

24800 roXJ 

29«X) 119:Xl 

22000 12001 

31000 9100 

5:DOO 3:DOO 

100500 94100 

3100 34.() 

68200 35€0) 

162COO 100CC0 

43200 17200 

210000 19:n:Xl 

10000) rom 
1000C.O 62CXX) 

0000) :n:x:o 
59316 32916 

42CXX) 22000 

300)) 240:0 

4CeOO 12.()0 

16800 1800 

23280 100C0 
-~-

Monto 

4500 
2500 

1000 

40CO 

4500 
3XX) 

3XX) 

3XX) 

3XX) 

:DOO 

:DOO 

:DOO 

:DOO 

:DOO 

:DOO 
2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

2CXX) 

1000 

000 

500 

Plazo 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5me8es 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

5meses 

4meses 

5meses 

5meses 

Smeses 

Smeses 

5me8es 

Smeses 

5 mesas 

5 meses 

5meses 

5 meses 

5meses 

Smeses 

I 
I 

cr., 
0\ 
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Aclaracion del Anexo 3. 

Abreviaci6n 
# 
Feeha 
s 
Ed 
Est. Civil 
Estudios 
Zona 
F. pago 
Destino 
T 
Ocupaci6n 
In dice 
No. Hijos 
Organizado 
T. org 
Tierras 
# (mz) 
Vivienda 
V. bienes 
Credito 
Capacitaei. 
Co. pee 
Gastos 
Ingre 
(Saldo) 
Monto 
Plazo 

= 

= 

= 

= 
= 

Numero de solicitud 
Fecha de solicitud del prestamo 
Sexo del cliente 
Edad del cliente 
Estado civil 
Estudios realizados 
Zona donde vive 
Forma de pago del credito 
Destino del prestamo 
Tiempo de residencia en la zona 
Ocupaci6n actual 
Indice de mora 
Numero de hijos o carga econ6mica 
Pertenece a alguna organizaci6n 
Tiempo que pertenece a la organizaci6n 
Posee tierras 
Numero de manzanas de tierra que posee 
Posee vivienda 
Valor de los bienes que posee 
Si ha recibido cn!dito 
Si ha recibido capacitaci6n 
Costos de producci6n anuales 
Gastos anuales 
Ingresos anuales 
Ingresos menos Gastos 
Monto del prestamo otorgado 
Plazo para el pago del prestamo 
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