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INTRODUCCION

Este libro tiene por objeto exponer y discutir los hallazgos encontrados en
campo, asi como las recomendaciones de politica publica producto de la inves-
tigacién titulada La Asociatividad como Estrategia para Mejorar el Bienestar
de los Pequefios Productores Rurales y sus Familias. El Crédito Asociativo y
Cooperativo. Estudios de Caso. Las motivaciones principales para haber em-
prendido este trabajo vienen de varios hechos contundentes de la realidad
rural colombiana: “El 45,7% de la poblacion rural colombiana es pobre (me-
dido por el Indice de Pobreza Multidimensional ajustado), el 73,7% de los
productores residentes rurales no pertenecen a ninguna organizacion y solo
el 11% de los productores de las UPAs demandé crédito para su actividad
productiva”, Censo Nacional Agropecuario, DANE (2014).

Los determinantes de la pobreza rural tienen variadas raices histdricas y
estan relacionados con |a baja inclusién social y productiva®. En esta Gltima,
la baja demanda de crédito y el escaso nivel de asociatividad son dos variables
que influyen en la baja productividad. En efecto, Leibovich et al (2013) mos-
tré que el ingreso per cépita de una familia productora en el medio rural co-
lombiano es superior en un 55% cuando ha tenido acceso a crédito y si el
acceso se da acompafiado de asistencia técnica, el ingreso per cépita es
superior en 143%. En cuanto al efecto de la asociatividad sobre los ingresos
per cépita, el mismo estudio muestra que cuando el productor pertenece a
alguna organizacién -asociacion, cooperativa, gremio...- se obtiene un ingre-
so per capita superior en 64%.

Por otro lado, los datos de FINAGRO muestran que la cartera total colocada
a productores agropecuarios ha venido creciendo a una tasa del 14% en
promedio por afio desde la década pasada y de una cobertura de productores
agropecuarios del 8% en 2004, ha llegado al 38% en 2015, de los cuales el
90% son créditos individuales a pequefios productores, y en modalidades de
crédito para asociaciones y con integrador es de tan solo el 0,002%. A pesar
de que el nimero de colocaciones es mayor en el segmento de pequefios
productores, en valor los créditos se concentran en los medianos y grandes
productores. En efecto, los recursos siguen colocéndose a medianos y gran-
des productores con el 72,4%, mientras que el 27,4% a pequefios y solo el
1,1% a asociaciones y con integrador (FINAGRO, 2016).

En el contexto actual de posconflicto, no es casualidad la mencién que se le
hacen a las asociaciones y cooperativas rurales como actores claves del de-
sarrollo rural, como también a la necesidad de contar con un crédito rural agil
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2. “El campo colombiano: un camino hacia el
bienestar y la paz. Informe detallado de la
Misién para la transformacién del campo”,

Tomo 1, Cap.3. DNP. 2015
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y adaptado a los contextos locales. El sistema financiero debe prepararse para
los inmensos retos que vienen por la demanda de crédito y otros productos
financieros a nivel rural y del tipo de servicios que deben suministrar. En ese
sentido este libro busca aportar a la construccién de diélogos fértiles para
comprender mejor los desafios a los que se enfrentan todos los actores invo-
lucrados y construir creativamente las oportunidades que den solucién a los
problemas més apremiantes del crédito rural asociativo. Basta sefialar la
importancia de una discusién interdisciplinaria entre distintos campos del
conocimiento (antropologia, economia, estudios del desarrollo y estudios
culturales) y de la politica publica para aproximarse complejamente al estu-
dio del crédito rural asociativo.

Durante el trabajo de campo se verificé la existencia de los mdltiples canales
formales e informales para el financiamiento de las actividades agropecuarias,
asi como las relaciones de confianza y poder que se tejen en los territorios
entre pequefios productores, organizaciones y entidades financieras. Com-
prender de qué manera estas relaciones atraviesan transacciones financieras,
permitiria hacer un mejor ajuste de los productos de crédito. Por ejemplo, en
contraste con la banca pdblica y comercial cuyas operaciones ocurren prin-
cipalmente en los cascos urbanos y tiene directrices que afectan la flexibili-
dad del crédito (monto, amortizacidn, etc.), encontramos otras entidades
financieras (fundaciones, microfinancieras, etc.) que vienen incursionando
en el sector rural con nuevas modalidades de crédito caracterizadas por un
acompafiamiento permanente a las organizaciones de productores de tal
manera que la mejor garantia que tienen sobre el crédito otorgado es el co-
nocimiento detallado del proyecto productivo.

A partir de la exposicion y discusion de los resultados se presentan una serie
de recomendaciones dirigidas a apoyar la empresarizacion de las organiza-
ciones de productores rurales y a mejorar la regulacion de FINAGRO (banco
de segundo piso cuya funcidn es financiar las actividades productivas en el
sector rural colombiano), para dinamizar el crédito al que puedan acceder las
organizaciones de productores para apoyar el desarrollo de proyectos produc-
tivos exitosos que contribuyan a mejorar su bienestar. Consideramos que la
politica plblica en materia financiera dirigida a los pequefios productores
debe construirse sobre la base de la investigacidn participativa en los terri-
torios y con las comunidades. En este sentido, el andlisis de los estudios de
caso presentados confirman |a necesidad y el deseo de los pequefios produc-
tores de ser escuchados y convertirse en actores centrales para la definicion
de la politica publica financiera para los pequefios productores rurales del pais
y Sus asociaciones.

Este libro se compone de cuatro secciones de las cuales la primera es esta
introduccion. En la segunda seccidn se discuten las orientaciones teéricas y
metodoldgicas del estudio. En |a tercera parte se describen las caracteristicas
de los cinco estudios de caso y su relacionamiento con las entidades de
crédito. Por dltimo, se deja planteadas las recomendaciones de politica pu-
blica entregadas a FINAGRO para promover el crédito rural asociativo.

OPORTUNIDADES PARA EL DESARROLLO H HH
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1 ORIENTACIONES
" TEORICAS

De esta manera, este proyecto tomd una explicacion multicausal de la accion
social de los individuos que se asocian para desarrollar diversas acciones
colectivas de beneficio comiin entre las cuales estén asociarse para ser su-
jetos de crédito. Las explicaciones son de tipo histérico, cultural, social y
econdmico. (Deville & Seigworth, 2015). De ahf la importancia del método
etnogréfico que adelanta el proyecto, pues en la vida cotidiana, como tantas
veces lo dirla Weber, los sujetos raramente actlan perfectamente alineados
con el célculo racional de individuos aislados y preocupados por su propio
bienestar. Toda una literatura sobre campesinos (Gudeman & Rivera, 1990,
Thompson, 2002, Scott, 1976) ha anunciado que estas economias deben
entenderse como inscritas en mundos morales donde las reglas que priman
no son tanto las del mercado, sino la percepcion de lo que es un precio justo,
unas lealtades, un prestigio moral, una comunidad moral, etc. Al abordar la
cotidianidad de estos intercambios y relaciones, se quiere explorar la accién
social desde sus mdiltiples dimensiones y relaciones (Guerin, 2014).

OPORTUNIDADES PARA EL DESARROLLO I H H
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111 LA ASOCIATIVIDAD COMO PROBLEMA DE INVESTIGACION

Distintos cuerpos de literatura que van desde las de la economia organiza-
cional hasta los postulados de Durkheim sobre La Division Social del Trabajo
y la Solidaridad orgénica, han abordado la existencia de las organizaciones.
Una antropologia de las economias campesinas ha argumentado la impor-
tancia de préacticas como las famosas “manos cambiadas” y del trabajo co-
lectivo como elementos centrales de sus dindmicas (Scott, 1976, Gudeman
& Rivera, 1990, Edelman, 2005). Se trata de economias que necesariamen-
te incluyen la activacién de la colaboracion y de la idea de unos principios y
fines “comunes” (Gibson-Graham, 2006). Las investigaciones de Leibovich
et al (2013) han mostrado los beneficios de la asociatividad por las economias
de escala en la adquisicion de insumos y mayor poder de negociacién a la hora
de vender la cosecha. Se puede afirmar que las organizaciones de los produc-
tores son la materializacion de la intencién de trabajar por un objetivo comdn
(accién colectiva), que por lo general apunta al mejoramiento de sus ingresos
y/o del bienestar de sus familias en un contexto territorial y de la actividad
econdmica especificos.

Olson (1965) ha propuesto una vision de la accion colectiva en la que se cree
que al igual que los individuos, los grupos acttian en pro de unos intereses u
objetivos racionales. Se argumenta que si los miembros de un grupo tienen
un interés u objetivo en comdn y su situacién es mejor si este objetivo se
logra, es légico que en ocasiones sacrifiquen algunos de sus intereses indi-
viduales para perseguir el objetivo comtn cuando la accién individual no
tiene capacidad suficiente para lograr ese interés comun. Mas atn, el hecho
de que el objetivo o el interés del grupo sea compartido (lo comdn), lleva a
que las ganancias conseguidas mediante el sacrificio que realice un individuo
para servir a esta meta comun, sean compartidas por los miembros del grupo.
Remonténdonos a los origenes de la civilizacién, “el Homo Sapiens es ante
todo un animal social. La cooperacion social es nuestra clave para la super-
vivencia y la reproduccion” (subrayado nuestro) Harari (2013).

Hay una larga tradicion de literatura sobre cooperativas y asociaciones que
van desde los postulados socialistas del siglo XIX que impulsaron el modelo
cooperativista (Fabian, e.g.)® hasta aquellas que las han condenado (“la fa-
mosa tragedia de los comunes”) por su falta de regulacién interna, por la
corrupcion de sus lideres, por falta de transparencia o la de ser instrumenta-
les a los intereses del capital olvidando el antagonismo entre capital y traba-
jo, etc. (Gibson-Graham, 2006). En este sentido, interesa investigar en te-
rreno la creacién y el sostenimiento de unas economias comunitarias que no
s6lo se preocupan por incrementar las ganancias de sus asociados, sino tam-
bién por distribuirlas y traer un bienestar, entendido de manera muy general,
alos mismos.

Para este proyecto no existe “un modelo de asociatividad”; por el contrario,
como se veréd en los casos existe una gran heterogeneidad en su conformacion.
Los productores se relacionan con su organizacion a través del acceso a
servicios como son la comercializacion, asistencia técnica, fondos de ahorro/
rotatorios, entre otros; asi como también esté atravesada por atributos intan-
gibles como son la fidelizacién del productor con su organizacion, el ejercicio
del gobiernos corporativo, el cumplimiento de los derechos y deberes de am-
bas partes, la existencia de mundos morales compartidos, relaciones de pa-
rentesco y canales de comunicacion que estrechan las relaciones entre estos.

OPORTUNIDADES PARA EL DESARROLLO H HH

3. En Colombia, vale le pena revisar la

historia cooperativa de ahorro y crédito
entre las cuales se deberfa empezar por la
Caja de Ahorros del Circulo de Obreros, que
luego se convertiria en la Caja Social de
Ahorros. Impulsada por el Padre Campoamor.
La Caja fomenté estrategias de ahorroy
serfa pionera en el pais en el impulso de los
microcréditos (Davila Ladrén de Guevara,
2003). En el caso de Cortipaz,que se
expondra mas adelante, vale la pena
mencionar la influencia de la Iglesia
Catdlica en Santander para el impulso de
cooperativas en el departamento.

Ver también Aparicio (2012) para ver la
influencia de las agencias de cooperacién
exranjeras (e.g., holandesa) para el
fortalecimiento de las cooperativas
campesinas en el Urabéa antioquefio y
chocoano en los 1970 (ver también
(Restrepo, 2010).
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1|2 METODOLOGIA

A partir de la problematica presentada sobre la asociatividad y el cooperati-
vismo en contextos que requieren del acceso al crédito para la actividad
agropecuaria con pequefios productores, este proyecto se ha enriquecido a
través de un acercamiento transdisciplinario, que va desde el anélisis cuan-
titativo (de las bases de datos y de encuestas), hasta el anélisis a través de
aproximaciones etnogréficas e histdricas que dan cuenta del origen, desa-
rrollo y pertinencia de estas relaciones en la actualidad. Esta ruta metodold-
gica haimplicado recurrir a una combinacién de métodos de investigacién. A
su vez, esta combinacidn no es arbitraria, sino que nace de una discusion en
la teoria antropoldgica que justamente ha indagado sobre los contextos lo-
cales, la cotidianidad y los referentes culturales y morales que gufan la accién
de los individuos.

Desde este punto de vista, el proyecto cuenta con herramientas metodolégi-
cas novedosas que dada la complejidad del problema por analizar han de-
mandado la combinacion de técnicas de recoleccion de datos, que incluyen
tanto las encuestas cerradas como la observacion participante y la etnogra-
fia, alejandose de enfoques metodolégicos que se quedan con diagndsticos
elaborados Gnicamente a partir de las encuestas o bien de una visita a las
comunidades que no permita acercarse al registro cotidiano. Con este método
de triangulacién de distintos cuerpos de informacién se ha comprendido la
relacion entre la asociatividad y el acceso al crédito, asi como la recoleccion
de informacion sobre la historia de las asociaciones y cooperativas en el ac-
ceso al crédito.

Los objetivos de esta investigacion requieren analizar toda la cadena de
actores que estén integrados en el tema. De esta manera, los equipos de
trabajo han realizado visitas no solamente a las comunidades analizadas
(organizaciones de productores, empresas y comercializadoras) sino también
a los representantes de las entidades financieras locales con las cuales las
comunidades tienen contacto. El trabajo etnogréfico ha permitido ver con
més claridad los problemas que presentan los pequefios productores y sus
organizaciones en el acceso al crédito, tanto asociativo como individual. De
esta manera se ha recolectado informacion que no se puede verificar en unas
encuestas cerradas ni en los tradicionales talleres de discusién: sean los
estereotipos, las creencias, las diferencias, las mismas historias de vida y las
trayectorias personales. Por otro lado, una fuente de informacion valiosisima
que ha tenido el proyecto ha sido la de entrevistar a los expertos que en su
momento disefiaron las lineas de crédito de FINAGRO y a funcionarios de
otras entidades financieras para reconstruir la historia de sus intentos, fra-
casos y lecciones por aprender®.

En cuanto al enfoque cuantitativo, no solamente se han estudiado las bases
de datos de FINAGRO, sino que también se ha utilizado la informacion del
Censo Nacional Agropecuario y se levanté informacién con una encuesta
cerrada a los pequefios productores. La caracterizacion socioeconémica in-
cluye variables sobre calidad de vida de los productores (condiciones de la
vivienda y del hogar, niveles educativos, aseguramiento en salud, afiliacién a
pensiones, y variables de fuerza laboral) y de tipo productivo (area, asistencia
técnica, acceso a crédito, seguros y ahorro).

Con base en la informacidn recogida de caréacter cualitativo y cuantitativo
se sugieren unas recomendaciones de politica que buscan que FINAGRO,
como banco de segundo piso y coordinador de la politica de financiamiento
al sector agropecuario, y otras entidades del sector publico que atienden al
sector rural mejoren su accionar para dinamizar el acceso a crédito en mo-
dalidades asociativas.
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4. Por protocolos de ética de la investigacion
que siguid este proyecto y debido a que
muchos de estos testimonios de nuestros
entrevistados pueden contener informacion
sensible sobre percepciones y précticas,
guardamos la confidencialidad sobre la
identificacion de nuestras fuentes.
Utilizamos en cambio identificaciones
genéricas como funcionario del Banco, lider

de la asociacidn, etc.
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112.1 CARACTERIZACION SOCIOECONOMICA

La informacion més reciente del sector agropecuario proviene del dltimo
Censo Nacional Agropecuario (CNA), realizado en las éreas rurales dispersas
del pais en 2014. Segln, dicha investigacion el 38,6% del total del area
rural dispersa censada de Colombia corresponde a suelo con fines agrope-
cuarios (43,1 millones de hectéreas). Estas hectéreas se distribuyen de la
siguiente manera 34,4 millones de hectéreas en pastos y rastrojos (79,1%),
8,4 millones de hectéreas en uso agricola (19,7%) y 122 mil hectareas en
infraestructura agropecuaria (0,3%).

Para el 2014, segun el CNA, existian 2,3 millones de unidades de produccion
agropecuaria (UPA), cuya distribucién indicaba que las UPA de menos de
cinco hectéreas correspondian al 71,1%; entre 5 y 10 hectéreas al 10,3%;
entre 10 y 50 hectéreas al 13,5% y més de 50 hectéreas al 5,0%. Estos
resultados muestran la desigualdad en la distribucion de la tierra con fines
agricolas, pues el 9,3% de las hectéreas esté en manos del 71,1% de las UPA,
mientras que el 36,2% de la tierra estéd en manos de 0,2% de las UPA. Ade-
maés, es importante destacar que la mayoria de las unidades de produccién
agropecuaria de menos de cinco hectéreas tiene el suelo destinado a cultivos
(91,5%) y el restante a descanso y barbecho.

Grafico 1. Proporcion uso del suelo agropecuario vs. Proporcién de las UPA
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Fuente: Elaboracién Propia, con base en DANE, CNA (2014)

Ahora bien, existen alrededor de 2,7 millones® de productores rurales® de los
cuales solo 725 mil son productores residentes, 36,0% mujeres y 64,0%
hombres. Adicionalmente, el DANE calculd el Indice de Pobreza Multidimen-
sional Ajustado’ mostrando que para el total nacional el 45,7% de los habi-
tantes de las zonas rurales dispersas son pobres, equivalente a 2,3 millones
de personas.

En relacién a las privaciones que enfrenta cada hogar se encontré que:

* EI94,0% de los hogares no tienen acceso a alcantarillado, el 79,9%
de los hogares no cuentan con acueducto, el 33,0% de los hogares
tienen pisos de tierra, y el 11,9% de los hogares residen en viviendas
con material inadecuado de paredes exteriores.

*  EI82,4% de los hogares sus miembros de 15 afios y mas, tienen en
promedio menos de nueve afios de educacion, y el 35,5% de los ho-
gares tienen por lo menos un miembro de 15 afios y més que no sabe
leery escribir.
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5. El censo incluyé Unidades de Produccion
Agropecuaria (UPA’s) equivalentes a 2,3
millones y Unidades de Produccién No
Agropecuarias (UPNA) equivalentes a 543
mil, para un total de unidades censadas
equivalentes a 2,9 millones.

6. Es aquella persona natural o juridica que
dirige la Unidad Productora Agropecuaria y
toma las principales decisiones sobre el
cultivo de plantas, la cria de animales, las
précticas agropecuarias, el uso sobre los
medios de produccidn y la venta de los
productos agropecuarios.

7. De acuerdo con el DANE : “El indice de
pobreza multidimensional (IPM) oficial para
Colombia esté compuesto por cinco
dimensiones (Condiciones educativas,
condiciones de la nifiez y la juventud, salud,
condiciones de la vivienda y servicios
publicos y trabajo), de las cuales se
desprenden quince indicadores. Este se
calcula afio a afio utilizando la Encuesta
Nacional de Calidad de Vida, y sus resultados
tienen representatividad para Total Nacional,
Cabeceras, Centros Poblados y Rural
Disperso, y siete regiones. Como respuesta a
la necesidad de contar con una medida de
pobreza a partir del Censo Nacional
Agropecuario 2014, se hizo una revision de la
medicion actual a la luz de la informacién
disponible. Es por ello que el IPM Ajustado
para CNA estéd compuesto por cuatro
dimensiones (cada dimension tiene un peso
de 0,25), de las cuales se desprenden diez
indicadores.” Tomado de: https://www.dane.
gov.co/files/CensoAgropecuario/entrega-
definitiva/Boletin-4-Pobreza-y-
educacion/4-Boletin.pdf

o Kad


https://www.dane. gov.co/files/CensoAgropecuario/entrega- definitiva/Boletin-4-Pobreza-y- educacion/4-Boletin.pdf
https://www.dane. gov.co/files/CensoAgropecuario/entrega- definitiva/Boletin-4-Pobreza-y- educacion/4-Boletin.pdf
https://www.dane. gov.co/files/CensoAgropecuario/entrega- definitiva/Boletin-4-Pobreza-y- educacion/4-Boletin.pdf
https://www.dane. gov.co/files/CensoAgropecuario/entrega- definitiva/Boletin-4-Pobreza-y- educacion/4-Boletin.pdf

EL CREDITO ASOCIATIVO Y COOPERATIVO. ESTUDIOS DE CASO

*  EI13,7% presentan inasistencia escolar, el 34,7% de los hogares tienen
algtin miembro en edad escolar en rezago y el 9,9% de los hogares pre-
sentan barreras de acceso a servicios de cuidado de la primera infancia.

* El14,5% de los hogares tienen algtin miembro que no tiene afiliacion
a salud.

Segun el DANE, entre 2005 y 2014° la incidencia de la pobreza multidimen-
sional, medida a través del IPM ajustado, se redujo en 28,1 puntos porcen-
tuales. Esto ultimo sugiere que las condiciones de vida de las personas ubi-
cadas en las zonas rurales dispersas del pais han mejorado de manera
importante en los Ultimos 10 afios, sin embargo, las privaciones en materia
de acueducto, alcantarillado y educacién permanecen en niveles altos.

112.1.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA Y CONTRASTE CON
INFORMACION DEL CENSO NACIONAL AGROPECUARIO

A partir de la informacién del Censo Nacional Agropecuario se realizé una
caracterizacién de las éreas rurales dispersas de los municipios de Pitalito
(Huila), El Carmen de Chucuri (Santander), Bahia Solano (Chocd), Guatavita
(Cundinamarca) y Planadas (Tolima) donde estén ubicados los estudios de
caso. Adicionalmente, se contrastan con los resultados obtenidos a partir de
las 62 encuestas realizadas a los productores agropecuarios: 19 en El
Carmen de Chucuri, 17 en Pitalito, 15 en Bahia Solano y 11 en Guatavita. En
total los hogares de los productores agropecuarios encuestados suman 261
personas. El municipio de Planadas fue incluido finalizando la investigacion
y alli no se realizaron encuestas a los pequefios productores.

Grafico 2. Incidencia de la Pobreza Multidimensional
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Fuente: DANE, CNA - 2014.

Segun el DANE, Guatavita registra una pobreza multidimensional de 25,9%,
Pitalito de 39,0%, El Carmen de Chucuri de 42,7%, en Bahia Solano de
58,8% y en Planadas 63,3%. En Guatavita el 97,9% de los hogares no
cuentan con alcantarillado, en Pitalito el 97,2%, en El Carmen el 95,4% de
los hogares enfrentan la misma restriccién, en Bahia Solano el 99,3% no
tiene una adecuada eliminacion de las excretas y en Planadas el 97,5%.
Ademés, el 90,5%, 38,1%, el 51,4%, el 90,0% y el 27,2% de los hogares en
Planadas, Pitalito, El Carmen de Chucurf, Bahfa Solano y Guatavita respec-
tivamente no cuentan con acueducto.

8. Ibid.

o Kad



EL CREDITO ASOCIATIVO Y COOPERATIVO. ESTUDIOS DE CASO OPORTUNIDADES PARA EL DESARROLLO Il H

Tabla 1. Hogares privados segtin variables de condiciones de la vivienda

MUNICIPIO Sin acueducto Sin alcantarillado Material inadecuado Material inadecuado
de pisos de paredes exteriores
Guatavita 272 97,9 29 0.2
Bahia Solano 90,0 99,3 5.8 9.3
Pitalito 38,1 972 18,8 1.3
El Carmen De Chucurf 514 95,4 32,4 0.9
Planadas 90,5 97,5 36.4 2.5

Fuente: DANE, CNA - 2014

A partir de la informacion de campo se obtuvo que en el caso del alcantari-
llado los hogares encuestados en Guatavita y Bahia Solano acceden en su
totalidad a alcantarillado, mientras que en el caso de Pitalito no tienen acce-
soel 53,3%y en el caso de El Carmen de Chucuri el 11,8%. Al indagar sobre
la fuente principal de agua con la que preparan sus alimentos, el 9,1% de los
hogares en Guatavita, el 41,2% de los hogares en Pitalito y el 15,8% de los
hogares en Bahia Solano obtiene su agua de rios, quebradas y/o nacimien-
tos. Ademas, el 5,3% de los hogares en Bahia Solano y en El Carmen de
Chucuri no tienen servicio de energia eléctrica. La razén que explica el con-
traste tan marcado en materia de acceso a alcantarillado entre el CNA 'y las
encuestas realizadas en campo se explica porque en el CNA la pregunta se
refiere a alcantarillado en las modalidades urbanas, mientras que las encues-
tas realizadas en campo dan cuenta de modalidades como letrinas, pozos
sépticos, etc.

En Bahia Solano el 66,7% de los hogares viven en viviendas cuyo material
predominante de las paredes exteriores es madera burda, tabla, tablén. En
Guatavita, el 9,0% de los hogares ocupan viviendas con paredes de material
prefabricado. En Pitalito, el 5,9% reside en viviendas con paredes de tapia,
el 11,8% en bahareque revocado, el 17,6% bahareque sin revocary el 5,9 en
madera burda, tabla, tablén. En EI Carmen de Chucuri el 5,3% de las vivien-
das tienen paredes en tapia pisada, el 15,8% en madera burda, tabla, tabldn
y el 10,5% sin paredes.

Grafico 3. Material predominante de paredes exteriores
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M 1. Alfombra o tapete de pared a pared 5. Madera burda, tabla, tablén, otro vegetal
W 2. Madera pulida y lacada, parqué M 6. Cemento, gravilla

M 3. Marmol 7. Tierra, arena

B 4. Baldosa, vinilo, tablta, ladrillo 8. No informa

Fuente: Elaboracién propia, encuestas aplicadas en campo.
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Segln el material predominante de los pisos, en Bahia Solano la mayoria de
viviendas poseen pisos en tierra con el 26,7%, en Guatavita el 63,6% posee
pisos en madera burda, tabla, tablén; en Pitalito el 64,7% de las viviendas
poseen pisos en cemento o gravilla y en EI Carmen de Chucuri la mayoria de
las viviendas poseen pisos en madera burda (31,6%).

La poblacién que compone estos hogares corresponde en un 77,8% a hom-
bresy el 22,2% restante a mujeres. La informacion de campo indica que el
36,0% de los hogares encuestados tienen por lo menos una persona mayor
de 15 afios que no sabe leer y escribir. En promedio los encuestados reportan
seis afios de educacién con un méximo de 16.

Segtn el DANE, las variables de educacién presentaron el comportamiento
mostrado en la tabla 2. Allf se muestra que efectivamente el porcentaje de
hogares con menos de 9 afios de educacion supera en los cinco municipios
el 78,0%. En relacion al analfabetismo se muestra que el 14,9% de los ho-
gares de Pitalito cuentan con personas de 15 afios y més que no saben leer
y escribir, el 16,7% en El Carmen de Chucuri, el 28,1% en Bahia Solano, el
7,65% en Guatavita y en Planadas el 25,8%. La inasistencia escolar, es més
marcada en Planadas, segin el DANE el 16,8% de los hogares tiene nifios
entre 7 y 17 afios que no asisten a una institucion educativa, el 17,1% en
Pitalito, el 11,0% en El Carmen de Chucurf, el 10,6% en Guatavita y el 9,3%
en Bahia Solano.

Tabla 2. Hogares privados segun variables de educacién

MUNICIPIO Bajo logro Analfabetismo Inasistaencia Rezago escolar
educativo escolar
Guatavita 82.8 76 10,6 17,7
Bahia Solano 78,5 281 93 352
Pitalito 857 14,9 171 26,0
El Carmen De Chucurf 881 16,7 11.0 27,
Planadas 91.8 25,8 16,8 307

Fuente: DANE, CNA - 2014

Trabajo

En afiliacién a salud, el 5,9% de los hogares de Pitalito tienen por lo menos
un miembro que no esté afiliado y en Bahfa Solano este porcentaje asciende
a 33,3%. En El Carmen de Chucuri'y en Guatavita todos los hogares encues-
tados tienen a sus miembros afiliados. Ahora bien, en relacién con la afiliacion
a un fondo de pensiones se encontré que el 71,2% de las personas en Pitalito
no estén cotizando y el 17,81% de los encuestados no dieron respuesta a esta
pregunta. En El Carmen de Chucuri el 62,7% no estén cotizando y el 33,3%
de los encuestados no dieron respuesta a esta pregunta. En Bahia Solano y
Guatavita ningn encuestado dio respuesta a la pregunta.

Para verificar la pluriactividad que se presenta en las zonas rurales se pre-
guntd por el nimero de trabajos, actividades o negocios diferentes que fueron
realizados en los Ultimos 12 meses. Se encontré que en promedio los encues-
tados tuvieron dos trabajos el afio anterior. En el caso de la primera acti-
vidad desarrollada el 66,7% son trabajadores por cuenta propia, el 11,8% son
obreros 0 empleados de empresa particular, el 8,6% son trabajadores sin re-
muneracién en negocios del hogar y el 6,4% es patrén o empleador, entre
otros. En la segunda actividad, el 50,0% de los encuestados son jornaleros
y el 35,7% son cuenta propia. Los encuestados que respondieron tener més
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de dos actividades en el afio se reconocen como cuenta propia. Estos encues-
tados corresponden a El Carmen de Chucuri y Pitalito. En Bahia Solano y
Guatavita no fue reportada la pluriactividad.

Unidad Productiva

En relacién al tamafio de la produccién se encontré que en promedio los
productores tienen 8,8 hectéreas de produccion, con un valor minimo de dos
hectéreas y un maximo de 90 hectareas. Segun tenencia de la tierra, el 94,4%
de los hogares tienen tierras propias, el 2,8% como adjudicatario o comune-
roy el 2,8% restante no sabe. En el caso de Bahia Solano, estas preguntas
del tamafio de la tierra no fueron realizadas.

Segun el CNA (2014) en El Carmen de Chucuri el 36,2% de las UPA poseen
magquinaria y en Planadas el 35,8%, lo que contrasta con Guatavita, Pitalito
y Bahfa Solano donde la tenencia asciende a 8,1%, 16,6% y 22,6% respec-
tivamente (Tabla 3).

De acuerdo con la informacién obtenida en campo, el 87,9% de los hogares
usan maquinaria en su produccion y el 12,1% no lo hace. En Bahia Solano el
66,6% la usay en Guatavita el 90,0%. Tanto en Pitalito como en El Carmen
de Chucurila mayorfa de productores cuenta con guadafia, motosierra, fumi-
gadora y en algunos casos con despulpadora. En Guatavita equipos de
ordefio y en Bahia Solano la lancha y la embutidora.

Tabla 3. UPA's con tenencia de maquinaria y asistencia técnica

Se recibi6 asistencia técnica

MUNICIPIO Total UPA

Tenencia de maquinaria

Nimero de las
UPA

Porcentaje Nimero de las Porcentaje
UP)

Guatavita 2734 222 81 383 14,0
Bahia Solano 866 196 22,6 44 5,1

Pitalito 12157 2.014 16,6 4.888 40,2
El Carmen De Chucuri 4.251 1.537 36,2 840 19,8
Planadas 3.832 1.372 35,8 2.633 68,7

Fuente: DANE, CNA - 2014

De acuerdo con el CNA (2014) en Planadas el 68,7% de las UPA recibieron
asistencia técnica, en El Carmen de Chucuri el 19,8% y en Bahia Solano el
5,1%, en Pitalito el 40,2% y en Guatavita el 14,0% (Tabla 3).

Segun el instrumento aplicado en campo, el 64,7% de los productores de
Pitalito, el 73,7% de los productores de El Carmen de Chucurf, el 26,7% en
Bahia Solano y el 81,8% en Guatavita recibieron asistencia técnica en el
dltimo afio, los productores en la mayoria de los casos no vende exclusiva-
mente a un agente, la produccion la reparten entre mayoristas, asociaciones
y/o cooperativas y gremios. En Bahia Solano, el 53,3% venden su produccién
en mercados minoristas y el 46,7% en cooperativas y/o asociaciones. En
Cundinamarca, el 100% venden su produccion a una cooperativa; en Pitalito,
la venta esté dividida en un 52,9% en los mercados mayoristas, el 5,9%
mercados minoristas y el 41,2% a cooperativas. En El Carmen de Chucuri se
vende la produccion de la siguiente manera 68,8% a cooperativas, 18,8% a
intermediarios, 6,3% a minoristas y el 6,3% restante a gremios. En los cua-
tro lugares, los productores identificaron que los mayores beneficios de estar
asociado son la asistencia técnica, la compra de insumos para la produccién
y el acceso a la comercializacion.
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Servicios financieros

Segun el CNA (2014), el 7,4% de las UPA de Guatavita solicitaron crédito y
al 87,2% le fue aprobado. En Bahia Solano el 11,4% realizé la solicitud de un
crédito para el desarrollo de sus actividades agropecuarias y solo el 39,4%
fue aprobado. En Pitalito las solicitudes ascienden a 11,8%y las aprobaciones
a 88,4%, mientras que en El Carmen de Chucuri el 15,2% solicité un crédi-
toy al 86,0% se le aprobd. Por dltimo en Planadas, el 16,6% de las UPA
solicitaron créditoy al 94,3% les fue aprobado (Tabla 4). Estas estadisticas
coinciden con lo encontrado en campo, puesto que en términos relativos las
solicitudes de crédito en Bahia Solano son similares a las de los otros muni-
cipios pero son las que menos porcentaje de aprobacién presentan.

Tabla 4. Las UPA que solicitaron y les fue aprobado un crédito

MUNICIPIO Total UPA Solicitud de crédito Aprobacién del crédito
Nimero de Porcentaje Nimero de Porcentaje
UPA UPA
Guatavita 2.734 203 74 177 872
Bahia Solano 866 99 4 39 394
Pitalito 12157 1.431 11,8 1.265 88,4
El Carmen De Chucuri 4.251 645 15,2 555 86,0
Planadas 3.832 637 16,6 601 94,3

Fuente: DANE, CNA - 2014

En Pitalito, el 52,9% de los productores no ahorran, el 35,3% ahorra menos
del 5% de su ingreso, el 5,9% ahorra entre el 5y el 10%, el 5,9% entre el O
y el 20%. En El Carmen, el 63,2% de los productores no ahorran, el 35,3%
ahorra menos del 5% de su ingreso, el 10,5% ahorra entre el 5y el 10%, el
10,5%entreel Oy el 20%. Y el 5,3% mas del 20% de sus ingresos. En Gua-
tavita el 77,7% ahorran prestando dinero y en Bahia Solano el 93,3% ahorran
entre el 5y el 10% de sus ingresos.

En Pitalito, el 100% de los productores ha pedido prestado dinero para su
actividad agropecuaria, el 82,4% lo ha hecho a través del BAC, y el 11,7% lo
ha hecho a través de cooperativas, el 5,9% ha combinado recursos de fuen-
tes informales como familiares, amigos, almacenes de insumos agricolas y
cooperativas.

En Bahia Solano el 85,7% de los productores han pedido prestado dinero y
el 18,2% lo hicieron a través de un fondo rotatorio y el 81,8% restante a tra-
vés de los bancos. En Guatavita, el 100% han pedido prestado y en todas las
ocasiones lo hicieron a través de los bancos. En EI Carmen de Chucuri, el
84,2% de los productores ha pedido prestado dinero para su actividad agro-
pecuaria, el 68,4% lo ha hecho a través del BAC, y el 11,7% lo ha hecho a
través de cooperativas, el 31,6% ha combinado recursos de fuentes informa-
les como familiares, amigos, almacenes de insumos agricolas y cooperativas.

En Pitalito, el 88,2% de los productores no tiene ni ha tenido un seguro agri-
colay en El Carmen de Chucuri ninguno; mientras que en Guatavita y Bahfa
Solano el 95% no han tenido un seguro agricola. Finalmente identificaron en
los cuatro lugares como principal dificultad para acceder a los servicios fi-
nancieros la solicitud de requisitos que no pueden cumplir.
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2 MAPEO DE
" ACTORES Y SUS
RELACIONES

Las organizaciones de los productores son la materializacién de la intencion
de los productores de trabajar por un objetivo comuin (accién colectiva), que
por lo general apunta al mejoramiento de los ingresos y/o del bienestar de los
productores en un contexto territorial y de la actividad econémica especificos.
De ahi se deduce que no existe “un modelo” de organizacidn, y por el contra-
rio existe una gran heterogeneidad en su conformacion. Asimismo, la comer-
cializacién puede ocurrir directamente para exportacion y/o a través de inter-
mediarios como puntos de comercializacion para las agroindustrias nacionales
o internacionales.

Los productores se relacionan con su organizacién a través del acceso a la
comercializacion, asistencia técnica y fondos de ahorro/rotatorios, o puede
haber también servicios de cardcter més social. A su vez esta relacién esté
atravesada por atributos intangibles como son la fidelizacién del productor
con su organizacion, el ejercicio del gobierno corporativo, el cumplimiento de
los derechos y deberes de ambas partes, y los canales de comunicacién que
estrechan las relaciones entre estos. En ese marco la comercializacion direc-
ta del productor compite con la entrega del producto a las organizaciones.

También participan los actores de la cooperacion internacional y de los pro-
gramas estatales que buscan apoyar a los productores para superar falencias
y dificultades. En particular para este caso, resaltamos el rol que tienen estas
en la creacion de fondos rotatorios al interior de las organizaciones, el forta-
lecimiento de las capacidades contables y el acceso a certificaciones para el
acceso a mercados de nicho. Estos actores pueden relacionarse directamen-
te con el productor, pero existe una tendencia mas fuerte a trabajar con las
organizaciones de los productores.

En cuanto al acceso a servicios financieros existen miltiples actores forma-
les e informales. Hay una relacion que por lo general no pasa por la organiza-
cién, sino que los productores acceden directamente a préstamos o créditos
por medio de los prestamistas, puntos de comercializacién y las microfinan-
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cieras. Por otro lado, existen otras relaciones que pueden conectar a los pro-
ductores con los servicios financieros por medio de la organizacion, y estos
son por medio de los recursos FINAGRO a través del BAC de Colombia (BAC),
bancos comerciales y cooperativas de ahorro y crédito. Aqui se incluyen a las
microfinancieras por casos como los de Contactar y Bancamia que tienen en
su mira a los grupos de productores.

En el siguiente diagrama se resumen estas relaciones y en las siguientes
secciones se les caracteriza.

FINAGRO

S
N

Banco agrario de Colombia

Bancos Comerciales

1
Cooperativas de
ahorro y crédito

Microfinancieras

N N N Y
~— W S

[ Cooperacion Internacional ]

[ Programas Estatales ]:)—> ORGANIZAC|ON -

Comercializacion
Asistencia Técnica
Fondo ahorros/rotario

Fidelizacién

Gobierno corporativo
Derechos/deberes
Canales de comunicacion
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| PRODUCTORES |

2|1 PRINCIPALES HALLAZGOS DEL SISTEMA FINANCIERO
FORMAL E INFORMAL EN TERRENO

El Banco Agrario de Colombia (BAC) es la entidad financiera del sector formal
con presencia en cuatro de los cinco municipios visitados, la banca privada
solo tiene una incidencia marginal. De acuerdo con el contexto regional, la
visibilidad del BAC difiere. Mientras que su presencia en el sur del Huila, El
Carmen de Chucuri (Santander) y Guatavita (Cundinamarca) se percibe como
alta, en Bahia Solano (Chocd) es escasamente utilizada, alin cuando es la
Unica entidad financiera en el territorio, esto sucede también en Planadas
(Tolima). Estas diferentes percepciones sobre la entidad obedecen a la diligen-
cia con la que realizan los procesos y los lazos de confianza con sus usuarios.

> [ Puntos de comercializacién ]

Agroindustria
nacional / internacional

De manera simulténea los productores acuden a las cooperativas de ahorro
y crédito, que en general adquieren con ellas un mayor endeudamiento. En El
Carmen de Chucuri se encuentran la Cooperativa de ahorro y crédito Finan-
ciera Comultrasan y el Banco Cooperativo Coopcentral; en Pitalito, Utrahuilca
y Coolac y en Guatavita hace presencia la seccion de Ahorro y Crédito (AyC)
de la Cooperativa Colanta. El caso de Bahia Solano es excepcional, porque
alin no cuenta con ninguna”. Si se compara con el BAC estas cooperativas
tienen requisitos flexibles y reportan menores tiempos en la aprobacién de la
solicitud de crédito y la realizacién del desembolso. Una de las desventajas
qgue manifestaron los entrevistados son las mayores tasas de interés, pero
también se identificd que los productores no saben que algunas cooperativas

En este caso se podria mencionar a
Microempresas de Colombia, que ha
trabajado en la regién en temas de
capitalizacion rural, y que ademas planea
abrir una sucursal de la Cooperativa pronto:
“Al analizar las potenciales beneficiarias, eso
hubiese tenido un impacto negativo. Porque
es traer crédito a comunidades donde no hay
suficientes niveles de apropiacion ni de hacer
un uso responsable de ese crédito. Eso no es
rentable ni para la empresa ni para la gente.
Entonces empezamos realizando actividades
financieras y grupos de ahorro. Seguimos
pensando en que més adelante podamos
abrir la Cooperativa aqui” (Gonzélez, 2016).
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de ahorro y crédito redescuentan con FINAGRO vy por lo tanto les deberian
aplicar las condiciones de tasa subsidiada. Como lo recuerda el asesor co-
mercial de la financiera Comultrasan:

Las tres entidades prestamos por la misma linea de FINAGRO, pero la
que tiene respuestas més 4giles somos nosotros [Comultrasan], en
lapsos de tiempo de 15 a 20 dias. [...] Yo creo que [la prontitud] es
porque nuestros analistas estan en Bucaramanga y los demés estén
en Bogotd (Entrevista, 2016).

En la misma linea, algunos campesinos entrevistados han solicitado présta-
mos con altas tasas de interés a las microfinancieras Fundacién de la Mujer
y Crezcamos S.A. en El Carmen de Chucurf, Contactar en Pitalito y Bancamia,
Credivalores en Guatavita y Bancamia en Planadas. De estas, como se vera
en los casos de Bancamia y Fundacién Rabobank méas adelante, resaltan la
relacion cercana banco-cliente. Los productores suelen recurrir a estos mi-
crocréditos Gnicamente en condiciones de extrema urgencia, cuando nece-
sitan dinero de inmediato, pero saben que pueden responder ante la deuda
en pocos meses

En relacion con los canales informales de financiacion se identificaron pres-
tamistas informales conocidos como ‘gota a gota’. Aunque se reporté su
presencia en los cuatro municipios visitados, en El Carmen de Chucuri'y
Guatavita esta modalidad ha perdido vigencia durante los Gltimos afios de-
bido a que la tasa de interés supera en muchos casos la de usura. En con-
traste, en el caso de Bahia Solano este actor todavia tiene gran relevancia
debido a |a falta de opciones en la regién, aun cuando tienen tasas de interés
que oscilan entre el 10% y el 20%. Estos préstamos se pagan lo més rapido
posible, y son utilizados sobre todo por quienes cuentan con un salario fijo
-comerciantes, docentes, empleados de entidades, etc. Otra alternativa de
financiacion informal son los duefios de los puntos de compra o comerciali-
zadores, las tiendas de mercado veredales, supermercados y otros estable-
cimientos comerciales ubicados en la cabecera municipal.

En especial resalta el “adelanto de cosecha” que hacen los comercializadores.
Si bien esta modalidad le da flujo de caja al campesino, también es una forma
de “amarrar” al productor con el comercializador. Esto ademas, entra en com-
petencia con las formas organizativas de la economfa solidaria —lo que de-
muestra la importancia de contar con capital de trabajo en las organizacio-
nes- puesto que uno de los compromisos de los socios con la organizacion a
la que pertenece es la venta total de la produccién. Como recuerda un pro-
ductor de cacao del Carmen de Chucuri: “Ellos [los productores] vienen,
venden y dicen: “présteme cien, doscientos, quinientos, un millén, y dentro
de ocho dias le traigo el cacao y me descuenta lo que le debo y me da el
resto. [...] A veces venden, pagan y saca otro poquito [de dinero] prestado”
(Entrevista, 2016). Asi mismo, lo expresa un directivo de Cafisurcol:

Una carga de café [...] le cuesta un 70% en costos de produccién, en
condiciones normales a usted le queda un 30% que le da sobre la
carga. [Los] pequefios productores tienen que recurrir primero a ven-
der su café antes de secarlo (...) o tienen que ir a endeudarse con los
comerciantes particulares. Quedan vendidos, comprometidos, y si tie-
nen que ir a entregarle café a ese sefior (quien) les paga como él cree,
y ahi se saca los intereses por la derecha. Otra es recurrir al mercado
del gota a gota, donde les prestan al 5%, hasta el 10%, y ahi si el ne-
gocio se hace completamente inviable (Entrevista, 2016).
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Una situacion similar se vive en Bahia Solano, sobre todo en relacién con los
pescadores independientes. Muchos no cuentan con lancha o motor propio
por lo que deben recurrir a utilizar embarcaciones ajenas, que muchas veces
son de los duefios de las grandes pesqueras. Estas le proveen al pescador con
los insumos necesarios para la faena -hielo, gasolina, artes de pesca (si no
tiene) y otros- v, a su vez, el pescador se compromete a entregarle todo lo
que consiga en la faena. Otras veces, el pescador es libre de comercializar su
produccidn, pero debe entregarle el 50% de las ganancias al duefio de la
embarcacion. Por su parte, ese 50% que le corresponde a él debe compar-
tirlo con las otras dos o tres personas que también participaron en la faena.
Asi lo describe un pescador independiente que le vende a una pesquera de
gran tamafio:

Uno trata de no devolverse de la faena hasta por lo menos cubrir los
gastos. A veces trae uno COP 4 millones en faenas de 15 dias, o hasta
de COP 1 millén en un dfa cuando estéa buena la temporada de atdn.
Pero hay veces que es muy duro y uno le queda debiendo al duefio de
la pesquera. El duefio ya en la siguiente faena tiene en cuenta esa
deuday se la va descontando de lo que uno le va pescando (Entrevis-
ta, 2016).

Otra figura interesante encontrada en la zona de Bahia Solano y Nugui son
los grupos de ahorro y los bancos comunitarios. Los primeros fueron creados
con el apoyo de microempresas de Colombia y estan conformados mayorita-
riamente por mujeres. Las modalidades de préstamos han sido definidas
internamente en estos grupos, en donde sus miembros deciden a quién se le
prestay a quién no. Sus socios reciben una tarifa de 3% de interés sobre el
valor total; las personas externas pueden pedir préstamos con una tasa de
interés del 5% sobre el valor total. Estos grupos han sabido acomodarse a las
necesidades de las personas de la regién, por lo que son mas flexibles con sus
posibilidades de pago y se acomodan més a las actividades econémicas de
sus clientes.

Similarmente, existen los bancos comunitarios en Nuqui que funcionan bajo
la misma premisa pero con mayor capital. El Banco Comunitario La Esperan-
zaes el mas grande y se constituyé hace cuatro afios aproximadamente. Sus
miembros se relinen semanalmente para revisar los balances, las nuevas
solicitudes de crédito y otra serie de cuestiones. Asimismo, entregan sus
aportes obligatorios y voluntarios. A partir de estos aportes, sumados a los
intereses ganados de cada crédito, el banco ha logrado capitalizarse hasta
reunir mas de COP 100 millones. El 60% de estas ganancias son repartidas
a final de afio entre sus socios, a partir de sus aportes voluntarios. Este tipo
de iniciativas, que manejan un trato més personalizado hacia sus clientes han
logrado tener una buena acogida entre los habitantes de Nugquf:

Vea, la cuestién del banco comunitario es que es mi plata més su
plata. Con el Banco Agrario, es la plata del gobierno, entonces dicen
‘como nunca me han dado, entonces ahora me vienen a dar mi parte.
Como es ajena, jalo y listo’. Después, vienen los bancos y castigan a
toda la region (Entrevista, 2016).

Finalmente, hay que destacar la importancia que la inversién estatal ha te-
nido en la zona del Pacifico Norte. Programas como el Plan Pesca 2006, que
buscé capitalizar a los pescadores del pafs, le dio un gran impulso al fortale-
cimiento de las asociaciones y les financid la obtencién de varias de sus
embarcaciones. La promesa de recursos por parte del Estado es de hecho
una de las mayores motivaciones para que los pescadores decidan trabajar
asociados, aungue como se menciond anteriormente también es fuente de
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muchas limitaciones. Estos proyectos también han financiado a iniciativas
de transformacién del producto, como es el caso de los grupos que producen
embutidos y ahumados a base de pescado. Estos proyectos les han provisto
con maquinaria y capacitaciones para comenzar su actividad.

En Guatavita el apoyo estatal ha sido igualmente relevante. Las 11 coopera-
tivas productoras de leche recibieron durante su primer afio de funcionamien-
to un capital semilla en especie para el apalancamiento de su proyecto pro-
ductivo: tanques de frio, tractores, entre otros. En los afios posteriores han
sido beneficiarias de programas de capacitacion en tecnologia e innovacién
para la produccion de leche por parte de la Secretaria Municipal de Desarro-
llo Econdmico y de visitas periddicas de asistentes técnicos. Como se expli-
card mas adelante, las autoridades locales y departamentales también han
desemparfiado un rol de relevancia en materia de acceso a crédito por parte
de los pequerios productores y sus asociaciones, puesto que respaldan un
porcentaje de los créditos a solicitar.

2 | 2 ESTUDIOS DE CASO
2| 2.1 CASO CAFISURCOL, PITALITO - HUILA
2|2.1.1 HISTORIA

El Huila se ha caracterizado histéricamente por ser una regién lider en aso-
ciatividad. Esto se ha evidenciado especialmente en casos relacionados con
la produccidn de café, cuyas organizaciones han surgido con el fin de facilitar
la comercializacion del producto buscando asegurar mejores precios para los
productores, gracias al mayor poder de negociacion en precios y los aliados
comerciales. Ademas, ha sido objeto de programas y ayudas del gobierno, que
han beneficiado a grupos organizados alrededor de esquemas asociativos. En
la regién operan bajo dindmicas asociativas alrededor del café la Federacién
Nacional de Cafeteros (FNC), cooperativas como Cadefihuila, Coocentral,
entre otros. Segun los datos de la FNC, el Huila cuenta con més de 80.000
cafeteros y alrededor de 153.000 hectéreas dedicadas al cultivo de café,
haciendo que el producto le signifique al departamento el 7,8% de su PIB y
el 48% de sus exportaciones.

Desde 1973 naci6 en la zona sur del departamento la cooperativa Cafisur.
Esta empresa, asi como otras cooperativas como Cafihuila en Neiva, Coocen-
tral en Garzén y Cooccidente en el occidente del departamento, las cuales
funcionaron bajo un esquema creado por la FNC en donde durante muchos
afios se les compraba el café y se les pagaba una comisién por ofrecer la
“Garantia de Compra”. En 1991, a raiz de la ruptura del Pacto Cafetero, dicho
esquema se volvié inviable. En el 2000, Cafisur, Cooccidente y Cafihuila por
orientacion de la FNC se fusionaron para convertirse en lo que hoy se conoce
como Cadefihuila. Coocentral decidié mantenerse independiente y se forta-
lecié sobre todo en el centro del departamento.

Después de este proceso, Cadefihuila comenz6é a ejercer una gran influencia
en el sur del departamento y actualmente cuenta con cerca del 7% de los
cafeteros de esta regién del Huila como asociados. Sin embargo, estas cifras
revelan que hay una importante proporcion de cafeteros que no estén aso-
ciados y que trabajan de manera individual. De este sector de cafeteros nacié
la idea de la Cooperativa Multiactiva de Caficultores del Sur Colombiano,
Cafisurcol, pensando en la creaciéon de una tercera cooperativa que se encar-
gara del sur del Huilay de algunos sectores del Caqueta y Putumayo. De este
modo, figuras como Carlos Mauricio Mosquera, Teddulo Guzmén y Ricardo
Calderén'® empezaron a acompafiar a un grupo de productores buscando
revivir la desaparecida Cafisur.
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Estas son personas de influencia en el
negocio cafetero en la region y con contacto
con entidades en Bogota como FINAGRO.
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Fue asi como se inicié el proceso de la cooperativa, dando pie a una convo-
catoria para formar una asamblea general. Uno de sus actuales asociados
recuerda el proceso de convocatoria:

Se convocé a una asamblea general por la radio. Se aviso en Pitalito,
y ese dia en la primera reunion, mas o menos 150 personas asistieron.
Mucha gente, a mirar, y mucha gente con inconformismo por la parte
organizacién que habia en el sur del departamento del Huila. No tenia-
mos una cooperativa que nos representara directamente. Sabiamos
que estaba Cadefihuila, pero all, en su cuento, haciendo negocio con
el café de nosotros mismos. De esa reunidn surgié que el inconformis-
mo que habia era grande, no sélo de unos tres o cuatro, sino que todo
el pueblo estaba con la misma inquietud, y fue donde empezamos, fue
cuando dijimos: bueno, vamos a formar una cooperativa, vamos a or-
ganizar los lideres (Entrevista, 2016).

Se conformé un grupo de 33 representantes, integrado principalmente por
tres personas de cada uno de los 10 municipios del sur del Huila. Este comi-
té, con el apoyo de Asociacién de Cooperativas y Empresas Solidarias del
Huila (Asocoph), cre los estatutos e inicid el proceso de conformacién legal
de Cafisurcol. Después de esto, el 11 de septiembre de 2015 Cafisurcol nacié
legalmente, nombrando como gerente de la cooperativa a José Joaquin Or-
dofiez'". En palabras de uno de sus asociados, “nosotros arrancamos con una
ilusién, tenemos un gerente que lo hemos buscado nosotros mismos, y arran-
camos en esta organizacion por querer buscar un mejor futuro para todos
nosotros, pero no es que tengamos mucha experiencia. Vivimos aqui traba-
jando a ver qué podemos producir” (Entrevista, 2016).

Esimportante mencionar que durante el trabajo de campo las investigadoras
con los miembros de Cafisurcol se definieron la Misién, la Vision y la Historia
de la cooperativa, que son guias claves para entender su accionar actual.
Como Misién, Cafisurcol se plantea “ser la cooperativa que represente y be-
neficie a los caficultores del sur del Huila, a través de cuatro pilares: la exporta-
cion directa de cafés especiales, la promocion del cooperativismo, el cuidado
del medio ambiente y el acceso a insumos. El objetivo principal es constituir
un canal de comercio justo y equitativo donde el mayor beneficiado sea el pro-
ductor”. Por otro lado, como Vision se plantean que “en el 2026 Cafisurcol le
proveera a sus afiliados apoyo y asesoria técnica, mejores precios en insumos
por medio de convenios directos con proveedores, respuestas a las crecientes
problematicas ambientales ligadas al cultivo del café, y sobre todo, una pla-
taforma para darse a conocer como productores en donde se dé un comercio
justo de manera directa con el exportador.” Ademas, buscan “ser una com-
petencia fuerte en la regidn, con presencia en los diez municipios del sur de
Huila y con sucursales en municipios cafeteros del Caqueté y de Putumayo”.

A pesar del poco tiempo que lleva operando la cooperativa, esta se ha invo-
lucrado en exportaciones de gran tamafio de cafés especiales. Es asi como
dentro de sus once meses de existencia, ha realizado cuatro operaciones: la
primera con la empresa Cofco, en donde se enviaron 5.000 kg de café, la
segunda y la tercera con Lohas Beans, de un contenedor de café cada una,
una con un costo de COP 185 millones y la otra de COP 195 millones. La
dltima comercializacion de gran tamafio se realizé por medio de Sweet Lati-
tude, en donde se enviaron 11.000 kg de café. La comercializacién de estos
altos volimenes movilizados ha sido realizada gracias a los adelantos por
parte de los exportadores, que les han facilitado el capital por la buena repu-
tacion del gerente en el mercado de café especial.
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José Joaquin Ordéfiez es administrador de
empresas y especialista en Evaluacion de la
Calidad del Café. Lleva muchos afios
involucrado en el tema de la cata de cafés
especiales, incluso en el 2014 representd al
pais como catador en el Campeonato
Mundial de Catacién de Melbourne. Este
gerente fue escogido debido a que Cafisurcol
estaba buscando a alguien que supiera del
tema del negocio del café especial y de su

comercializacion.
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2| 2.1.2 DINAMICAS DE LA ASOCIATIVIDAD EN CAFISURCOL

Para entrar a analizar las dindmicas de la asociatividad en el caso de Cafisur-
col es importante entender primero cémo se organiza la cooperativa. Como
ya se ha mencionado, Cafisurcol cuenta con un gerente, José Joaquin Ordé-
fiez, cuya reputacion dentro de la cooperativa e internacionalmente ha sido
clave dentro de los procesos administrativos. El Consejo Administrativo de la
cooperativa se reline mensualmente para discutir temas varios de interés
general y es también el espacio donde el gerente socializa los estados actua-
les de las negociaciones y comercializaciones que se estan llevando a cabo.
Por otro lado, Cafiscurcol tiene unos estatutos que juegan un papel clave en
las dindmicas internas del Consejo Administrativo y en las relaciones con los
diferentes asociados.

Los estatutos tienen tres secciones principales. La primera trata de cémo
convertirse en asociado. La elaboracidn de esta seccion trajo problemas sobre
todo en el establecimiento del monto de la cuota. Tomando en cuenta que el
interés de Cafisurcol estd principalmente en pequefios y medianos produc-
tores, se intentd establecer una suma que no fuera tan alta con el fin de que
los pequefios pudieran cubrirla. “La afiliacién inicialmente fue de 280.000,
que estaba més dada al pequefio productor que para el mediano o el grande.
Ha ido incrementando, pero ha sido més pensando en los pequefios cafeteros”
(Entrevista, 2016). Actualmente, la cuota de inscripcién estéd en COP
308.000 y adicionalmente el asociado debe realizar aportes anuales, que
constan de la mitad del valor de la cuota de afiliacién sumada al incremento
del salario minimo.

La segunda seccidn establece que para inscribirse y mantenerse habil dentro
de la asociacion, los miembros tienen que estar al dia con el pago de su afi-
liacién y radicar en la oficina los papeles respectivos (registro en Camara de
Comercio, Registro Unico Tributario y cédula). Para esto, se les exige el RUT
a las personas que estan comenzando a ofertar los cafés. Es importante re-
saltar que el asociado no esté obligado a venderle ninguna porcién de su
produccion a la cooperativa, el asociado es libre de comercializarlo por otro
canal si no esta de acuerdo con el precio ofrecido en Cafisurcol. Esto abre
paso a diferentes consideraciones en torno al tema de la fidelidad de los
asociados con sus diferentes asociaciones o cooperativas.

Por dltimo, en la tercera seccién se habla de los beneficios del asociado. En
esta se resaltan sobre todo la comercializacion del café a un precio competi-
tivo y a futuro, la posibilidad de acceder a un capital y a precios méas bajos en
fertilizantes. Adicionalmente, se han construido otros comités que buscan ser
trabajados por la cooperativa: el comité de educacion, el comité ambiental y el
comité de exportacion y comercializacién. Para indagar en estos se han asig-
nado lideres pertenecientes a la cooperativa para cada uno de estos comités.

A pesar de esto, es importante mencionar que los temas alrededor de la eco-
nomia solidaria atin no se han trabajado mucho en la cooperativa. Dentro de
las entrevistas y los ejercicios realizados en campo, este tema se resalta como
uno de los aspectos a mejorar, pero no ha habido muchas acciones concretas
hasta el momento. No se ha dado ninguna capacitacién en el tema ni se han
realizado actividades planteadas con el fin de fortalecer acciones en temas
de economia solidaria. Esto ademas, se vincula a la linea de los hallazgos que
han dado cuenta de que el objetivo principal hasta el momento es la comer-
cializaciény los vinculos y lazos sociales entre los asociados son atin débiles.
Vale la pena anotar que ademas de la falta de capacitacion en economia
solidaria, algunos de los asociados pertenecen simultaneamente a Cadefi-
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huila'y a otros grupos asociativos, lo que puede afectar la falta de sentido de
pertenencia de la cooperativa. No obstante, hay muchas expectativas sobre
los beneficios que la cooperativa puede traer a los asociados a futuro.

Por otro lado, el gerente tiene una muy buena aceptacion interna pues es él
mismo quien se encarga de catar el café y de decidir |la calidad necesaria para
que sea comercializado como café especial. Esto ha sido posible por su co-
nocimiento en el tema de la cata de cafés especiales y sus relaciones cerca-
nas con los negociantes colombianos y con los exportadores. Adicionalmente,
otras personas clave para el funcionamiento de Cafisurcol son el presidente
del Consejo de Administracion (César Augusto Martinez), el secretario del
Consejo de Administracion (Jaime Cabrera), una asesora contable y fiscal
(Norberi Parra) y lideres cafeteros que participan activamente en las reunio-
nes administrativas. Actualmente, estos se retinen durante el primer viernes
de cada mes en la sede de la cooperativa en Pitalito que funciona a su vez
como café y restaurante.

Ademés de considerar lo que ha quedado pactado en los estatutos y en la
forma de organizacién de la cooperativa, es clave dar cuenta de diferentes
valores, visiones y expectativas. En primer lugar, a lo largo del trabajo de
campo se hizo evidente que el propdsito principal que planted Cafisurcol para
asociarse en un inicio fue la idea de ofrecer una comercializacion por medio
de exportacién directa. Los beneficios que busca como cooperativa son a
partir del proceso de comercializacién, haciendo que este sea un tema crucial
dentro de sus operaciones y dentro de su organizacién. De hecho, Cafisurcol
se planted como cooperativa y no como grupo asociativo porque la metay la
visién es convertirse en la comercializadora final, es decir, la exportadora
encargada de todo el proceso que esto conlleva. La figura de la cooperativa,
en contraposicidn a la asociacion, les permite que los beneficios vayan direc-
tamente a sus miembros y también abre campo para que se establezcan como
una competencia en la region. Esto ademas hace que el logro de vinculos
comerciales en otros paises se haya convertido en una prioridad evidente para
la cooperativa.

Por otro lado, se ha visto que el aspecto ambiental es uno de los valores que
la cooperativa quiere promover, pues lo consideran como una retribucion a la
regién, de manera que los productores puedan tener fincas con producciones
ambientalmente sostenibles y responsables. Esto ademés se puede entender
por la necesidad de descontaminacion que tiene la region. Como afirma uno
de los asociados, “necesidades son muchas, pero la principal es la descon-
taminacion. Porque si la [Corporacion Auténoma del Alto Magdalena] CAM
llega con unas multas gravisimas y nosotros no estamos preparados, no sé
cémo iremos a hacer ahi. Esa es otra deuda que tenemos nosotros” (Entre-
vista, 2016). En otra de las entrevistas, Ordofiez menciond que Pitalito es
ahora escenario de agenda de trabajo para el cambio climético, y se ha evi-
denciado la incidencia de estos temas en muchas instituciones que han
puesto los ojos en Pitalito para hacer de la caficultura algo arménico con el
medio ambiente.

Cabe resaltar, como se menciond anteriormente, que la cuota de mercado de
Cafisurcol atin es limitada y son consciente de que al asociado le saldria mas
rentable venderle directamente al comercializador nacional que hacerlo por
medio de la cooperativa. Esto los obliga a buscar canales de exportacién en
donde haya la menor cantidad de intermediarios y a manejar comercializa-
ciones que hasta el momento no utilizan todo el café que se produce:
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La cooperativa solamente piensa mover 100.000 kilos este afio; esa
fue la meta que socialicé en la dltima asamblea. 140 o 150.000 en
esta cosecha, esa fue la meta. Ya vamos comercializando alrededor de
60.000, entonces nos quedarian los 100.000 kilos por comercializar
y cumpliriamos la meta. Es decir que nosotros no le hemos prometido
al asociado que le vamos a vender el 100% del café que produzca. De
pronto lo hariamos més adelante, cuando seamos mas sélidos. Por
ahora, solamente podemos llegar con una participacién de la produc-
cion. Estamos en una capacidad de produccion de 1.700.000 kilos y
solamente vamos a comercializar 160.000. Es una cifra muy peque-
fia para la capacidad de produccion que hay (Entrevista, 2016).

Para lograr sus objetivos de comercializacién hay que ver los hallazgos de la
investigacion concernientes al proceso de compra y recoleccion del café de
los asociados. Para poder comprarle el café a los asociados, la cooperativa
sigue una serie de pasos con la intencidn de facilitar el proceso y controlar el
café que vende. Inicialmente, el cafetero le lleva una muestra de sus lotes al
laboratorio operado por la cooperativa. Allf, José Joaquin Ordéiiez y sus ayu-
dantes le hacen las pruebas de catacion correspondientes para poderle decir
al cafetero la calidad de café con la que cuenta y sus opciones de venta por
medio de la cooperativa, seglin parémetros establecidos. Si el café pasa el
filtro de calidad, se llama al caficultor nuevamente para que se le pueda decir
en qué categoria puede comercializar el café y a qué precio. Lo anterior, con
la intencién de darle la libertad al productor de vender su café al precio ofre-
cido o llevarlo a otro lugar. En cuanto al pago, como la cooperativa todavia no
tiene el capital suficiente, José Joaquin Ordéiiez explica que:

Se le hace un anticipo [al productor] dependiendo de sus necesidades.
Si el sefior digamos trae 500 kilos, y de esos 500 el sefior necesita
pagar un millén de pesos urgente a los trabajadores, le abonamos el
millén, porque esos 500 kilos pueden costar alrededor de 4 millones.
Le podemos abonar un millén a esa deuda, y cuando ya hemos negocia-
do el café, reliquidamos las otras 3 cargas (Entrevista, 2016).

El estudio de la asociatividad en Huila (cooperativas, grupos asociativos,
entre otros) muestra que el principal incentivo y motivo para la asociacién de
productores de café en este departamento es la comercializacion.

2| 2.1.3 EXPERIENCIA DE CREDITO

Cafisurcol, por su poco tiempo de constitucion, no ha tenido experiencia de
crédito. Es por ello que se estudiaron otros casos, distintos a los de esta
cooperativa caso de estudio delimitado, aprovechando la gran presencia de
grupos asociativos y de cooperativas de cafeteros con resultados muy inte-
resantes alrededor del tema de la asociatividad.

21 2.1.3.1 Grupo Asociativo San Rogque — Oporapa, Huila

El Grupo Asociativo San Roque es una organizacién del Huila que lleva més
de 30 afios de existencia e incursioné en el negocio del café a partir de los
afios noventa; antes se habia especializado en arboles frutales. Iniciaron con
17 asociados, alcanzaron a tener mas de 200 hacia el afio 2000, y actual-
mente cuentan con alrededor de 60 asociados. La organizacién maneja tan-
to cafés especiales como cafés corrientes, pero apuntandole siempre a la
buena calidad, pues cuentan con certificacion FLO.
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Uno de sus principales aliados comerciales es Virmax, una de las exportado-
ras que maneja los mejores precios a cambio de una excelente calidad y
trazabilidad del producto. Aunque se le da prioridad al producto del asociado,
San Roque le compra a otros caficultores. Intentando generar sentido de
pertenencia y beneficios para los asociados, San Roque les provee un seguro
de vida con Seguros Bolivar, en donde se le da COP 100.000 a cada asociado.
Igualmente, el asociado recibe una bonificacion semestral de COP 5.000 por
cada carga vendida, o de COP 10.000 si ésta fue vendida a Virmax. También,
acceden a recursos del fondo rotatorio que fue producto de una Alianza Pro-
ductiva. A cada socio se le pide una cuota de ingreso de COP 57.000 por
hectérea, que no es devolutiva, y un salario minimo por cada hectérea, que se
le llama cuota de trabajo y es con la que el asociado cuenta para poder pe-
dirle préstamos a la asociacion, como si fuese una especie de ahorro.

San Rogue accedié a dos créditos asociativos, uno en 20035 y otro en 2007.
El primero de éstos por valor de COP 250 millones fue solicitado para la
edificacion de la asociacién y recibieron el Incentivo a la Capitalizacién Rural
(ICR). El segundo, de COP 265 millones, fue redistribuido entre los asociados.
Este segundo crédito lo recibieron antes de haber terminado de pagar el
primero, por sugerencia del mismo BAC. Sin embargo, debido a una coyun-
tura externa -caida del precio del ddlar y el alza de los costos de produccién
del café- se presentaron problemas en los pagos de los asociados, que lleva-
ron a San Roque a una delicada situacion financiera, como recuerda uno de
sus directivos:

Ese fue el error que se cometié en su momento. Nosotros, afortuna-
damente, en ese entonces llegaban los sobreprecios que tenfamos,
entonces de ahi descontabamos. Pero hubo gente que no vendid café,
hubo gente que no pagé, entonces quedaron los remanentes que la
asociacion tuvo que pagar. [...] [Aprendimos de] los filtros que se le
hacen a la gente. Ahora, {a quién se le presta? Hay socios que no
venden café, pero si vienen a decir ‘présteme’. Entonces, cuando usted
venda café y haga un buen ejercicio, se le presta. En este momento,
tenemos 20 o 30 personas a las que les prestamos, de 60 que hay
(Entrevista, 2016).

Después de mucho trabajo, San Roque logré recuperarse de su crisis finan-
ciera y resurgir econémicamente. En el 2012 intentaron obtener un tercer
crédito con el BAC por COP 500 millones, pero la experiencia no fue para
nada exitosa. Uno de sus directivos manifiesta que: “Nosotros estabamos
moviendo COP 6.000, 5.000 millones. Pusieron cualquier cantidad de tra-
bas. Duramos seis meses [...] y el contador cambie y cambie cosas. Lo devol-
vieron por letras, que le faltaba el “de” (en “de” San Roque). Hasta ahf llega-
mos, ahi dijimos no més” (Entrevista, 2016).

Esto llevé al grupo a explorar nuevas alternativas, y desde el 2013 estén
trabajando con créditos de la Fundacién Rabobank. El nexo con la fundacidn
holandesa se hizo a través de una exportadora, la CCA. Con los fondos de
Rabobank, San Roque ha retomado el ejercicio de hacerle préstamos a sus
asociados, pero con filtros mucho més rigurosos y con herramientas legales/
formales. Como explica uno de sus directivos: “A quienes reciben un présta-
mo de la asociacion ahora se les pide un pagaré, letra y fiador. Ademas, se les
entrega un acta de entrega, cuando el préstamo es de insumos. Los intereses
son del 1% mensual, con comodidad de pagos y con plazo maximo de un afio”
(Entrevista, 2016). Los préstamos se hacen en efectivo durante época de
cosecha, y en insumos durante época de cultivo.
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2] 2.1.3.2 Grupo Asociativo Asprotimané — Timané, Huila

Asprotimané fue creada hace 15 afios y sus operaciones de compra de café,
especiales y estandar, cubren a los municipios de Timana, Elfas, Suaza, Pi-
talito y Tarqui (Huila), y cuentan con més de 600 asociados. Hasta la fecha,
han manejado dos créditos con la Fundacién Rabobank, y son la organizacién
con mayor cupo disponible dentro de las que han trabajado con esta. Empeza-
ron con posibilidad de acceder a COP 300 millones, y hoy tienen la posibilidad
de acceder hasta a COP 1.500 millones . También cuenta con programas de
préstamos para sus asociados y estan afiliados a Datacrédito, por lo que
estén autorizadas como organizacion a reportar y pueden hacer consultas de
los estados financieros de sus asociados. Asprotimané también cuenta con
un equipo para el acompafiamiento en asistencia técnica y asesorias en temas
contables, un servicio que recibe como beneficio el caficultor afiliado.

Los créditos cortos de consumo provienen de diferentes fuentes como los
fondos rotatorios de alianzas productivas y recursos propios fruto de la co-
mercializacion. A partir del comportamiento de venta a la asociacion se le
facilitan cupos que van desde COP 3 millones hasta COP 6 millones . Estos
créditos son manejados sin intereses y a manera de compromiso el asociado
firma un pagaré de pago oportuno. Por otro lado, la modalidad de créditos
cosecha le permite al cafetero recibir una financiacién mientras seca su café,
para poder asi venderle la produccion en pergamino y no mojado. Esto le deja
mejores ganancias al cafetero y beneficia también a la asociacion. Es un
crédito muy dinédmico, porque el cafetero va pagando y llevando dinero a
medida que va entregando la produccién de café seco. De hecho, parte del
compromiso frente a la organizacién para mantenerse hébil es venderle al
menos el 50% de su producido a Asprotimana.

212.1.3.3 Coocentral

Coocentral es una cooperativa multiactiva que opera en el centro del depar-
tamento del Huila. Su sede principal estad en Garzény cuenta con casi 4.000
asociados. Ademas de ser una plataforma de venta de café, la cooperativa
ofrece asistencia técnica, venta de insumos, préstamos en diferentes moda-
lidades, programas destinados a la educacidn, salud, pensiones, seguros de
vida y pdlizas exequiales, mejoramiento de infraesrtuctura, entre otros. Algu-
nos de estos son financiados por las bonificaciones de sellos como FLO, otros
provienen de excedentes propios.

Para convertirse en un socio de la cooperativa y mantenerse habil, el caficul-
tor debe cumplir con una serie de requisitos. Principalmente, éste debe tener
al menos una hectérea de café sembrada, con posibilidad de crecer a dos
hectéreas. La cuota inicial es el precio de una o dos arrobas de café, es decir,
alrededorde COP 200.000 . Una vez inscrito, el productor debe asistira una
capacitacion en cooperativismo, y recibir a un enviado de la cooperativa en
su finca para que éste pueda estimar su capacidad de produccién. Finalmen-
te, le debe vender al menos el 50% de la cosecha a la cooperativa para man-
tenerse habil.

Internamente, Coocentral maneja una serie de préstamos a sus asociados
con recursos propios, con plazos de seis meses. Una de estas modalidades
es prestarle el 100% de sus aportes, que son de un millén de pesos en pro-
medio. Otra opcidn es prestarle de tres a cinco veces sus aportes y como
garantia se le pide un fiador, un pagaré firmado y haberse desempefiado bien
como socio, es decir, estar al dia con los aportes y haberle vendido café a la
cooperativa. Ambos préstamos son entregados en insumos. Hay una opcién
en donde se entrega dinero en efectivo al asociado es el pago por adelantado
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de su cosecha que sélo puede usar para pagar mano de obra. El asociado le
anuncia a la cooperativa la cantidad aproximada que espera producir, y a
partir de ahi se le da el dinero para pagar la mano de obra. En este arreglo no
se fija el precio, sino el volumen que sera entregado.

La cooperativa ha manejado ya varios créditos bajo la figura de integrador del
FINAGRO. La experiencia de crédito asociativo de Coocentral en Garzén con-
firma lo dicho por la funcionaria en Pitalito:

Se hizo el desembolso por COP 1.000 millones para la ampliacion de
la central de beneficio, para la central de secado que se esté haciendo
a las afueras. Fuimos clasificados como pequefios gracias a esa rees-
tructuracién (nueva resolucion de FINAGRO) y se separé un ICR del
30% [...] Fue muy pero muy &gil, fue simplemente llenar la solicitud,
hacer una planificacién para presentar el respectivo proyecto que era
muy sencillo, se fue al estudio de crédito en Neiva porque el gerente
de acé no tiene la potestad para eso y en menos de 8 dias aprobaron
el crédito. Lo sacamos a nombre de la Cooperativa, pero el crédito no
se va adistribuir hacia los asociados para luego hacer el retorno, sino que
lo pide la organizacién como tal para hacer inversion. Entonces respon-
de laadministracion de la cooperativa en este caso (Entrevista, 2016).

2| 2.1.3.4 Cooperativa de Ahorro y Crédito Utrahuilca

Utrahuilca ha otorgado créditos asociativos a cinco organizaciones, en ml-
tiples ocasiones. Como menciona uno de sus directivos: “estos créditos se
realizaron en el 2011 (...). Ahora se otorgan mas que todo a personas natura-
les. Las asociaciones que pidieron esos créditos han vuelto a sacar otros, pero
no han venido nuevas asociaciones a pedirlos” (Entrevista, 2016). Todos se
otorgaron cuando comenzé el convenio con FINAGRO en 2011, y ninguno
superalos COP 20 millones. Estos créditos han sido solicitados para inversién
en un bien comun (infraestructura para secadero mecénico).

Utrahuilca hace una lectura de los créditos asociativos como un servicio fi-
nanciero para la asociacion como persona juridica, y no para sus asociados
de forma individual. Es por ello que en el proceso de solicitud de crédito, la
consulta en centrales de riesgo se le hace a la empresa como persona juridi-
ca, al representante legal y al tesorero, y no a los miembros de la organizacién.
Una de sus funcionarias menciona que: “cuando hacemos gestiones de cobro,
nosotros no llamamos a los socios, sino a la asociacion como tal y a su repre-
sentante y tesorero” (Entrevista, 2016). Si la asociacion queda mal en los
pagos, esta es la que queda reportada; es decir, la responsabilidad recae
sobre el representante legal y el tesorero, quienes son los encargados de la
administracion del negocio.

La funcionaria dice no haber tenido experiencias negativas con los créditos
asociativos: si bien algunas veces se han atrasado en los pagos, la situacién
nunca ha llegado a cobro juridico, lo que, por el contrario, s ha pasado con los
créditos individuales. Segun la funcionaria esto se debe a que:

Hay una ventaja con las asociaciones y es que ellos tienen su propiedad,
y ahi tiene uno de dénde agarrarse, por decirlo asi. Nosotros con
FINAGRO no ha sido mucho lo que hemos luchado porque nos hemos
cuidado en eso, en colocar muy bien los créditos. A personas que uno
los mire que estén bien, que tienen su bien raiz, que son como organi-
zaditos, porque es que uno con un documento se arriesga mucho.
Porque usted puede tener un documento, pero la propiedad puede
estar a nombre de otra persona ante la notarfa (Entrevista, 2016).
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2|1 2.1.3.5 Cooperativa Laboyana de Ahorro y Crédito - Coolac

Coolac se encuentra en proceso de convertirse en intermediario financiero de
FINAGRO y cuenta con experiencia en la colocacion de créditos individuales
y asociativos. Para la solicitud de crédito individual, es un requisito estar
afiliado a Coolac. Segun el directivo de Coolac, el mecanismo para establecer
el cupo es el siguiente: “si la persona solicita un COP 1 millén, y nosotros
prestamos 10 veces sus aportes, significa que debe tener COP 100 mil en
aportes sociales. Si el cliente no coloca sus aportes, nosotros se los deducimos
del crédito, o sea que le entregariamos COP 900 mil” (Entrevista, 2016). Las
garantias para un crédito entre COP 1y 5 millones son un bien raiz con su
escritura libre, los ingresos suficientes y el bajo endeudamiento. La cooperati-
va no exige un codeudor, pero cuando la persona sélo tiene un documento de
sana posesion, si se le exige presentar un codeudor. Para créditos de mas de
535 salarios minimos, se exige una garantia hipotecaria. Para el pago de los crédi-
tos, la cooperativa ofrece tres posibilidades: mensual, bimensual o trimestral.

Cuando la persona va a solicitar un crédito, Coolac les da asesorfa sobre el
tema explicandole el trade-off que existe entre plazos demasiado largos con
cuotas bajas y el valor de los intereses. También, antes de otorgar el crédito,
un funcionario de la cooperativa se encarga de visitar la finca de la persona
para corroborar que ésta realmente esta pidiendo el dinero que necesita, y no
montos exagerados.

En cuanto a las experiencias de crédito asociativo, Coolac no ha vuelto a
realizar éstos por la dificultad con el compromiso de los asociados en el pago.
El proceso del crédito consistia en reunir a la gente de un barrio 0 en una
vereda y presentarles la opcién de que si unos necesitaban COP 3 millones,
otros COP 2 dos y otros COP 1 uno, se promediaba y se le entregaba la mis-
ma cantidad a todos. El monto se le entregaba a cada individuo, pero todos
eran responsables por el total del crédito, pues todos debian firmar el pagaré.
De esta manera, si uno no pagaba todos quedaban reportados, y dada la
eventualidad de hacer un cobro jurfdico, existia la opcién de que todos resul-
taran demandados. En uno de los créditos, un individuo se atrasé con el pago,
y los demés decidieron pagar entre todos su cuota para no quedar reportados.
Con respecto a esto resalta que “por eso es buena la cuestion de los aportes
en las cooperativas, porque pueden cubrir parte de la deuda”.

Una experiencia positiva que tuvo la cooperativa al otorgar un crédito asocia-
tivo fue para la construccién de un acueducto veredal, en el que se buscé que
cada quién se hiciera responsable por una porcion del dinero, pero este le fue
entregado a la Junta de Accién Comunal para administrarlo.

21 2.1.3.6 Fundacién Rabobank

En 1974 se fusionaron las cooperativas bancarias holandesas Codperatieve
Centrale Raiffeisen Bank (CCRB) y Cotperatieve Centrale Boerenleenbank
(CCB), para formar el Banco Rabobank. Parte de dicho acuerdo consistié en
juntar las fundaciones de las dos instituciones creando Stichting Steun
Rabobanken (SSR; la Fundacién de Ayuda Rabobank) para continuar finan-
ciando cooperativas en paises con poblacion vulnerable.

El objetivo principal de Rabobank ha sido promover la visién cooperativa de
la organizacién Rabobank apoyando proyectos en Holanda, pero sobre todo
en paises en via desarrollo. Desde sus inicios, los proyectos de la fundacion
han sido financiados con fondos provenientes de la contribucion anual de una
parte de las ganancias de las filiales locales del banco y, desde el afio 2000,
con el equivalente al 0,5% de los beneficios de Rabobank Holanda.
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Al dia de hoy, esta institucién opera como una organizacion sin dnimo de
lucro en 25 paises donde realiza alrededor de 200 proyectos por afio. Uno de
ellos es Colombia, donde se iniciaron actividades en los departamentos de
Huila y Cauca en 2012. El objetivo en el pais es mejorar la calidad de vida de
los productores a través del impulso de su capital de trabajo, puesto que esto
se traduce en una mejora de los precios de venta. Una vez se consoliden los
proyectos, la gama de servicios financieros puede aumentar,ya sea con prés-
tamos para inversion o individuales.

Estos créditos podrian llamarse asociativos en la medida en que sélo pueden
acceder a ellos grupos o cooperativas de agricultores ya consolidadas. La
escogencia de las cooperativas beneficiarias de los préstamos de la fundacién
se basa en la experiencia del director, |a existencia de una relacién comercial
estable con un comprador y la calidad del producto. Una vez se hace dicho
filtro, las instituciones seleccionadas deben, por una parte, mostrar como
garantia un compromiso comercial firmado por un periodo y una cantidad que
equivalga al valor de la deuda con una comercializadora autorizada por Ra-
bobank, luego, si la primera experiencia es exitosa, para el segundo préstamo
se abre la posibilidad de que la cooperativa escoja otro comercializador si asf
lo desea. La visién de la fundacion es apoyar a aquellos que atin no cuentan
con la fuerza suficiente para acceder a los créditos tradicionales, y su idea es
ayudarles a construir ese historial financiero que les abrird més puertas en el
mundo bancario.

Previo a la aprobacidn del crédito, las organizaciones son visitadas por la
Fundacion con el objetivo de conocer la infraestructura de la entidad benefi-
ciaria, sus representantes, el nivel de cooperativismo en su interior, si alguno
de ellos esté reportado en las centrales de riesgo, entre otras. Entonces, se
establecen alianzas de al menos cinco a siete afios. Durante ese periodo de
tiempo se implantan mecanismos administrativos de seguimiento (revisiones
de estados financieros, anélisis de inversiones futuras, etc.) y se ofrecen
cursos de manejo de riesgos. En general, como lo evidencian las experiencias
del Huila, el acompafiamiento por parte de la fundacién es cercano, con un
seguimiento constante y personalizado.

Adicionalmente, una vez al afio la fundacion realiza una visita auditorial a las
organizaciones con las que tiene relacién, con el objetivo de hacer capacita-
ciones en el tema financiero y comercial. Segun el gerente de Asprotimana:

A ellos les interesa mucho la generacion de empleo, cosa que el Banco
[Agrario] no mira. Son tan diferentes los fines de las entidades. Ellos
son muy sociales, mientras que acé las entidades les importa el lucro.
Desafortunadamente, hasta que eso no se cambie en la filosoffa, sera
muy dificil entenderlo. A ellos les interesa el beneficio de nosotros. No-
sotros hacemos reportes sociales de en qué hemos ayudado, a cuantas
familias hemos beneficiado. Hacemos un informe casi que trimestral, lo
cargamos a una plataforma. Inclusive, eso al final nos puede dar un premio.
Hay muchas bondades; como digo, es filosofia (Entrevista, 2016).

Las operaciones se hacen en su totalidad desde Holanda. Rabobank concede
préstamos en pesos y asume los riesgos del cambio monetario. Estos rondan
entre los COP 200 y los 750 millones y se les denomina en los contratos
como “Asistencia Financiera”. Al no tener fines de lucro, la tasa de interés es
reducida (8% E.A.). Esos recursos se utilizan para financiar los costos de
transaccion, y de otros asociados a los créditos otorgados en los que incurre
la Fundacion. El plazo de pago es de un afio, y éste debe ser hecho en su
totalidad al término del contrato y no en cuotas. Ademas, vale la pena resal-
tar que los desembolsos se hacen segln las necesidades de los productores.
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Si una parte de los fondos corresponde a una etapa del proyecto a la que atin
no se ha llegado, no son transferidos. De esta manera, el costo asociado al
uso del capital se reduce a favor de los participantes. Esto demuestra que la
Fundacién no busca competir en el mercado, sino crear experiencia financie-
ra en las cooperativas participantes.

Silos beneficiarios tienen un comportamiento ejemplar con el primer crédito,
la Fundacién Rabobank les amplia el cupo de ahien adelante y les ofrece lineas
de crédito parainversién. Tal ha sido el caso del Grupo Asociativo Asprotima-
na, que en la actualidad cuenta con un cupo de COP 1.200 millones, con
apoyo para los proyectos de construccién de infraestructura con un plazo de
hasta cinco afios y con periodos muertos sin pago de intereses.

De los 127 proyectos vigentes en 2016 alrededor del mundo, sélo cuatro
estan en mora. Estos ya estén en proceso de reestructuracion. Las coopera-
tivas que se encuentran en esa situacion son conscientes de las ventajas a
las que estan accediendo, por lo que tienen una gran disposicién para resol-
ver el problema cuanto antes. Gracias al acompafiamiento cercano de la
Fundacién Rabobank, es posible prever dificultades antes del fin de los plazos
de pago, por lo que se ha logrado evitar una tasa de siniestros mayor.

De acuerdo con las conversaciones que se tuvieron con varios de los grupos
que han accedido a esta Asistencia Financiera, el proceso resulta muy sen-
cillo, como cuenta el representante legal del Grupo Asociativo San Roque:

Hay una compariia que se llama CCA (comercializadora/exportadora).
Me citaron en un momento a una reunién para que les vendiera café
corriente, aunque el tema de nosotros es de cafés especiales. [...] Me
invitaron a una reunién y en esa estaban los de la Fundacién Rabobank.
Nos hablaron del tema. Me dijeron solamente ‘présteme estados fi-
nancieros, declaracién de renta, el flujo de caja para ver como estén’y
ya, no fue més. Nos conocimos en noviembre del 2013 y el crédito ya
estaba para mayo del 2014. Ellos nos visitaron en enero, entregamos
toda la documentacion y en abril ya estaba aprobado el crédito, en
mayo ya nos lo desembolsaron (Entrevista, 2016).

En el caso de San Roque, como la CCA fue la que los contacté con la funda-
cién, el grupo estaba obligado a firmar el contrato de comercializacién con
esta compaiiia. Sin embargo, para el segundo crédito tuvieron la posibilidad
de elegir con quién queria comercializar. Es importante resaltar que este
contrato no es de venta a futuro, es decir, que el café se paga al precio del dia
en que se entregue, y no al precio del dia en el que se firmé el contrato. Otro
beneficio que trae el acceso a crédito con la fundacién es el desembolso en
délares, pues el grupo puede decidir estratégicamente cuando cambiar el
dinero. No obstante, la deuda queda en pesos colombianos para evitar que
ésta incremente con la fluctuacion de la tasa de cambio.

Cafisurcol, por su parte, tiene un gran interés en establecer relaciones con
Rabobank, pues al ser una cooperativa tan joven sabe que no puede acceder
a un crédito con la banca nacional. El primer contacto se establecié a través
de Cofco, una multinacional con la que llevan trabajando desde su constitu-
cion. Con respecto a esto, José Joaquin Ordéiiez cuenta que:

La doctora Patricia Marién, que es muy amiga de la comercial en La-
tinoamérica de Rabobank, de la doctora Isabelle [Vanderbeck], nos
sugirié como una nueva empresa que podia estar en proceso para ca-
pitalizacién. Rabobank me contacté y me dijo que si estaba interesado
en hacer el proceso con ellos para poder obtener la financiacion de unos
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recursos para poder mover el tema del café, y yo le dije que si. Automa-
ticamente, quedamos registrados con Rabobank y me ingresaron a un
plan de capacitacién de riesgos en pos-cosecha. La hice en Timanéa con
Asprotimana, ellos ya estan manejando ese capital. Rabobank tiene
muy buen concepto de empresas en Colombia, y especialmente en el
Huila les ha ido muy bien con los capitales. Los capitales que han trai-
do al Huila ha sido gente muy responsable, y eso ha acreditado al de-
partamento para tener mayor financiacion (Entrevista, 2016)“.

2| 2.2 CASO CORTIPAZ, EL CARMEN DE CHUCURI -SANTANDER
2|2.2.1 HISTORIA

En diferentes municipios del departamento de Santander existié desde los
afios 60 una gran influencia del cooperativismo como modelo de desarrollo
local impulsado en un principio por la iglesia catdlica. Esto incentivé la crea-
cién de diferentes cooperativas a lo largo del departamento generando muchos
casos de éxito desde los afios 60 hasta el final del siglo XX. EI municipio de
El Carmen de Chucuri no fue la excepcion del movimiento cooperativista en
Santander y Cortipaz es uno de sus casos de éxito. Ademés de esto, es fun-
damental la relacion que tiene la historia de esta cooperativa con el conflicto
armado colombiano, pues para la época en la cual se remontan sus origenes,
El Carmen de Chucuri sufrfa una asonada de violencia resultante del enfren-
tamiento entre la guerrilla del ELN y diferentes grupos paramilitares.

Fue en este contexto que en 1990, 25 productores de cacao lideres en el
volumen de produccidn, decidieron crear la primera Asociacion de Producto-
res de Cacao de El Carmen de Chucuri (Aprocar). Esta asociacién buscaba
fortalecer a los productores de cacao ofreciendo acompafiamiento técnico y
comercial para garantizarles la participacion justa en un mercado legal e
impedir la propagacion de cultivos ilicitos en el municipio. Sin embargo, por
los altos indices de violencia del lugar, la comercializacién de cacao se estan-
c6é. Esta situacion sirvié para el fortalecimiento de lazos sociales y comuni-
tarios a través de la produccion cacaotera que perdurd y se extendio a tal
punto que en 1999 los mismos lideres de Aprocar decidieron crear la Corpo-
racion Tierra para la Paz del Magdalena Medio (Cortipaz).

Es asi como surge Cortipaz, que dadas las circunstancias y el contexto del
municipio se planteé como objetivo, ademas de la comercializacion de cacao,
aliviar el poco acceso a la propiedad de la tierra por parte de familias rurales
y victimas del desplazamiento producto de la violencia en el pais. Coincidian
en que para frenar la expansion de la violencia debian facilitar el acceso a
tierray las oportunidades para la siembra de cultivos licitos (cacao principal-
mente) a los habitantes més necesitados. Uno de los asociados a Cortipaz
analiza el significado de |a sigla con la que se conoce a la Corporacidn, dicien-
do que “Cortipaz quiere decir: cortar con la guerray avanzar en la paz”. En sus
inicios Cortipaz fue apoyado por el Programa de Desarrollo y Paz del Magda-
lena Medio (PDPMM) constituyéndose junto con Aprocar en el primer “La-
boratorio de Paz"'® del municipio. Con este impulso Cortipaz logré dar inicio
a sus operaciones e ir incrementando su nimero de asociados y sus cifras de
comercializacion. En palabras de uno de los entrevistados, “Cortipaz nace
realmente por la necesidad de la gente de acceder a la gente; o sea, esa es |a
filosoffa y el objeto principal de la corporacién es que las familias que no
tienen tierra puedan acceder a un pedacito a través de unos procesos colec-
tivos” (Entrevista, 2016).
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Es importante mencionar que estos grupos
asociativos realizan actividades financieras
sin ser vigilados. Esto nos muestra por un
lado el dinamismo de las comunidades para
responder a las necesidades de recursos
financieros y por otro la dificultad de la
institucionalidad para hacer frente a estas,
y regular las acciones en terreno.

Los laboratorios de paz son una herramienta
de cooperacién técnica de la Unién Europea
con Colombia que iniciaron en el 2002 en el
Magdalena Medio.
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En un comienzo, Cortipaz adquiria fincas de gran extension (entre 20 y 150
hectéreas) con recursos propios para entregarle parcelas de més o menos de
cinco a siete hectéareas a habitantes rurales de escasos recursos. Debido a la
llegada de una minera a la zonay a la presién econémica por tierras cercanas
al casco urbano, los precios de la tierra subieron y por ende Cortipaz tuvo que
alejarse cada vez més para lograr una titulacién efectiva de las tierras a bajos
precios. Alrededor del afio 2004, Cortipaz decidié estructurar la primera
propuesta de titulacién efectiva de tierras para presentarle al BAC. Por ese
entonces, la garantia que el banco exigia era que los beneficiarios del crédito
debian fiarse uno al otro, y el que debia poner el respaldo material del crédito
era el NIT de la organizacién. Sin embargo, las familias no supieron adminis-
trar esos recursos y los gastaron en lo que no debian. Aunque la responsabi-
lidad era individual, el respaldo era de la organizacién y mucha gente quedé
pagando deudas que no eran de ellos porque algunos abandonaron las par-
celas. Resumiendo un poco la situacién de aquel entonces, uno de los entre-
vistados relata que:

Eran personas que no tenian recursos, personas que estaban desde
cero, jornaleros, solamente con la fotocopia de la cédula; eso era lo que
tenfan, nada mas. Entonces, en ese proceso, la Corporacién empieza
a ver que hay unas necesidades de trabajar y un apalancamiento fi-
nanciero, o sea, que verdaderamente las entidades apoyen el desarro-
llo del campo. Para ese mismo periodo, en el afio 2003, 2004 ya se
venian trabajando los temas de incentivos a la capitalizacion rural del
ICR, que eso sale, mas o menos, en el afio 2000 [...]. Entonces se da
una opcién buena: que las familias podian acceder a un crédito y, de
eso, le hacian un re-descuento del 40% (ICR) si eran pequefios pro-
ductores. Entonces, como Corporacidn, se abrié una puerta grande,
donde las familias podian tener su tierra, llevarlos al banco, presentar-
los al banco, ya teniendo su propiedad y el banco les facilitaba los
créditos (Entrevista, 2016).

Fue asi como se decidié entonces aplicar una iniciativa dentro de la corpora-
cién en la que se comenzd a trabajar en los bancos a través de créditos indi-
viduales pero de administracién dirigida o controlada. La organizacién recibfa
recursos en una cuenta y dependiendo del avance del proyecto se le iban
desembolsando estos recursos al productor. Bajo esta modalidad se trami-
taron més de 400 créditos, colocando casi COP .000 millones de pesos. La
organizacion primero se acercaba al duefio de la finca con quien negociaba
un precio de la tierra y una forma de pago. La mitad del valor de la tierra se |a
entregaban antes de acceder a la tierra y la otra mitad luego de que los cré-
ditos dieran sus frutos.

Lo que queriamos al principio era que nos prestaran poquito para es-
tablecer una hectéarea de cacao para que los parceleros no quedaran
muy endeudados. Es gente que nunca habia tenido acceso a tantos
recursos. Asf, sacamos unas dos parcelaciones donde la gente quedé
con un titulo de 5 hectéreas y un cultivo de cacao de méximo 2 hec-
téreas establecido pagando tnicamente COP 400 mil después del
ICR (Entrevista, 2016).

Después de varios afios de exitosas operaciones, sobre todo en el acceso a
tierra de sus asociados, en el afio 2013, la corporacion sufrié un periodo de
crisis debido a que su gerente tuvo que apartarse por cargos de corrupcién,
llevandose consigo a una serie de funcionarios y proyectos que desestabili-
zaron la organizacién. Dentro de esto resalta la pérdida de 16 trabajadores
que se financiaban a través de recursos que producia la misma organizacidn,
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los técnicos y compradores de cacao de la corporacion se llevaron consigo a
algunos productores y la informacién de procesos que impidieron darle con-
tinuidad a los mismos. Ademads, esto generd una crisis de confianza en la
corporacion por parte de los asociados. A pesar de esto, con el cambio de
gerente, Cortipaz ha vivido una etapa de recuperacion de confianza de los
asociados y ha logrado volver a normalizar muchas de sus actividades.

Por ultimo, es importante tener en cuenta que con el pasar de los afios y el
desplazamiento de |a violencia, nuevos objetivos fueron priorizandose dentro
de la visién de Cortipaz, como es disminuir la migracion de los jovenes hacia
las ciudades a través del incremento del empleo rural, proveer asistencia
técnica para exportar cacao premium y fino de sabor y aroma y capacitacion
socio-empresarial con el fin de reducir su dependencia frente a intermediarios
externos en condiciones econdémicas de bajos precios.

2| 2.2.2 DINAMICAS DE LA ASOCIATIVIDAD EN CORTIPAZ

Para entrar a analizar los rasgos caracteristicos de los procesos asociativos
en Cortipaz, es importante detenerse en su organizacién interna, en sus es-
tatutos y en su vision de las operaciones que realiza. Actualmente, existen
alrededor de 600 productores de cacao asociados a Cortipaz, pero solo 125
son socios activos, es decir, que pagan cuota de sostenimiento, y el resto son
ocasionales. En Cortipaz la cuota de afiliacion es de 15% v los aportes anua-
les son el 6% del SMMLV.

Cortipaz cuenta con un documento de estatutos permanentes en el que se
describe el objetivo social, las actividades susceptibles de ser desarrolladas,
los deberes y derechos de los asociados y los canales para su debida admi-
nistracion. Ademés de esto, una vez al afio se realiza una asamblea general
donde se explican los proyectos en curso y futuros, los informes financieros
y los negocios de exportacion, entre otros. Asimismo, en esta asamblea cada
dos afios se escogen los integrantes de la junta directiva. Esta junta esté
conformada por: presidente, vicepresidente, fiscal y vocales y se encarga de
designar una gerencia que ponga en marcha las actividades de la corporacidn.
Las reuniones de la junta directiva se llevan a cabo mensualmente en la ca-
becera municipal. La gerencia designada actualmente esté a cargo de Luz
Mery Gutiérrez.

Dentro de los deberes generales de los asociados cabe resaltar el deber de
acatar fielmente los estatutos y reglamentos de la corporacién asi como el
comportarse adecuada y solidariamente en las relaciones con la corporacion
y sus diferentes miembros y empleados. Como deber se manifiesta el cum-
plimiento de todas las obligaciones econémicas que el asociado adquiera con
esta, dentro de las que se incluye el vender a la organizacién los productos
agricolas sacados de las unidades productivas para contribuir con su soste-
nimiento. Sin embargo, esto no impide que los asociados vendan a otros
compradores por fuera de la organizacién. También es deber del asociado
asistir a la Asamblea General y a todas las actividades convocadas por la
organizacion.

Ademas de los deberes, los estatutos también incluyen los derechos gene-
rales de los asociados. Dentro de estos es importante tener en cuenta que se
menciona el derecho a ser informado de la gestion de la corporacidn, asi como
el participar de la administracion de la entidad y de sus eventos y el poder
desempefiar cargos sociales para los que se sea electo. Sin embargo, pese a
que estos deberes y derechos estén por escrito en los estatutos, existen
obstéaculos para su respectivo cumplimiento.
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Hoy en dia, la gerencia de Cortipaz cuenta con cinco empleados de planta
para realizar tareas de blsqueda, formulacién y seguimiento de proyectos.
Estos empleados también cumplen con tareas como el disefio y la verificacion
de jornadas de asistencia técnicay actividades de integracién de asociados,
asi como labores de compra y comercializacién de cacao, entre otros. Para
sus operaciones, la corporacion se encarga de buscar recursos a través de
convocatorias nacionales e internacionales para luego escoger a la poblacién
de asociados que se beneficiaran de dichos recursos. Para esto, Cortipaz se
encarga también de contratar el personal necesario para la ejecucién del
proyecto y de vigilar el buen uso de los recursos.

El grado de acompafiamiento de la cooperacion depende del tipo de proyec-
toy de la entidad que lo realice. La corporacion ha establecido vinculos con
diversas agencias de cooperacién y organismos internacionales como FUPAD,
PNUD, KOICA y la Fundacién Swisscontact. A escala local, sostiene relaciones
con otras asociaciones del municipio involucradas en la produccion (Aprocar,
Aprocafortuna, Fedecacao), transformacién (Fuinmucar) y comercializacion
(Aprocar, Coopecafenor, Fedecaco) del cacao. Igualmente, ha desarrollado
proyectos con el apoyo de la Alcaldia de EI Carmen de Chucuri'y la Goberna-
cién de Santander, asi como con el Ministerio de Agricultura a través de los
programas Apoyo a Alianzas Productivas y Transformacion Productiva.

En el trabajo de campo se lograron identificar valores y dindmicas internas de
la organizacion que permiten su funcionamiento y otras que deben fortale-
cerse. Como uno de los valores principales de la corporacion, es importante
tener en cuenta lo que se ha denominado como “la cultura del buen cacao”.
Esto comenzé a establecerse como valor cuando hace cuatro afios, median-
te la asistencia de Swisscontact, 100 fincas de asociados a Cortipaz comen-
zaron el proyecto de certificacion UTZ'*. Sirvié para que muchos de los aso-
ciados empezaran a fortalecerse en practicas sostenibles del cultivo de cacao,
trayendo como consecuencia una mejor calidad del producto en cuestion.

Esto incentivd una preocupacion generalizada por la buena calidad del pro-
ducto que ha contribuido a mejorar diferentes aspectos de los cultivos y de
la produccion en general. Ademas, ha traido sentimientos de orgullo con res-
pecto a la produccién de cacao. Es importante recalcar que una de las princi-
pales aspiraciones de los asociados identificadas en el trabajo de campo es
la de encontrar mejores precios a la hora de exportar en el mercado interna-
cional. La calidad del cacao es un aspecto fundamental en este sentido y por
ende “la cultura del buen cacao” ha traido importantes beneficios.

Por otro lado, y también a través de Swisscontact, Cortipaz ha facilitado
jornadas de capacitaciones a sus asociados alrededor de temas de identidad
colectiva y responsabilidad conjunta. A través de estas y de otro tipo de ac-
tividades se han discutido ciertos valores pensados para fortalecer los temas
asociativos dentro de la organizacién. A partir de algunos hallazgos del tra-
bajo de campo y de diferentes ejercicios con los miembros y asociados de
Cortipaz se identificaron una serie de principios y valores que guian las aspi-
raciones de muchos de sus miembros y cuyo fortalecimiento se cree que es
clave para mejorar el accionar de la organizacién. En primer lugar, esta el tema
de la confianza. Para los asociados es clave garantizar que los demés miem-
bros de la asociacién no se roben la plata. Debido a la experiencia previa de
corrupcion, se ha buscado cada vez incentivar procesos de veeduria interna
que aln son débiles. Ademas, la confianza también se vincula al tema de la
fidelizacién de los productores de la organizacién. Mucho del trabajo de Cor-
tipaz busca asegurar esta fidelizacion de los clientes pues las ventas por
parte de los asociados son claves para lograr volimenes de compra suficien-
tes para las operaciones.
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Otro de los valores que ha tenido gran resonancia en el aspecto asociativo de
la organizacion y que se vincula con el tema de la confianza, ha sido la capa-
cidad de resiliencia que se demostré después de la crisis por los casos de
corrupcion que vivié Cortipaz. Esta crisis trajo muchos problemas al interior
de la organizacidn. Sin embargo, con la nueva gerencia se ha hecho un amplio
trabajo de empoderamiento de la junta directiva para proponer nuevos me-
canismos y formas de reestructurar la organizacién. Esto se evidencia en un
cambio notable que ha ocurrido en los estatutos de Cortipaz para evitar nue-
vos escenarios de corrupcién. Con esto en mente, se puede resaltar el lide-
razgo de la nueva gerente de la organizacion Luz Mery Gutiérrez, quien era
antes secretaria de Cortipaz. Hoy en dia, muchos de los asociados entrevis-
tados en terreno valoran su trabajo, pues manifiestan que por su experiencia
conoce muy bien la operacién de la organizacion. Esta admiracion pasa tam-
bién por el hecho de que durante su periodo de mando Cortipaz ha llegado a
Asia y Europa.

Otro tema clave en el cual se profundizé en el trabajo de campo y que afecta
la confianza de los asociados y el éxito de las operaciones de Cortipaz, es el
empoderamiento y el flujo de la informacién al interior de la organizacién. Hoy
en dia la informacidn entre asociados se remite de manera individual desde
las oficinas centrales en el casco urbano a través de mensajes de texto, lla-
madas, difusion voz a voz o personalmente cuando los asociados van a ven-
derle cacao a la organizacion. Por otro lado, la rendicién de cuentas de pro-
cesos de exportacion o comercializacion se lleva a cabo anualmente en la
asamblea general o en las asambleas extraordinarias. Sin embargo, alin hay
asimetrias de informacidn entre los miembros.

Son destacables la solidaridad o la ayuda mutua en las dindmicas asociativas.
El grado de ayuda mutua entre los asociados a la corporacién varfa de vereda
a vereda y depende de diferentes factores. Un ejemplo de la solidaridad lle-
vada a la practica dentro de las operaciones de la organizacion han sido los
préstamos de trabajadores que se dan entre las diferentes parcelas. Mientras
una persona contrata dos o tres obreros para realizar alguna labor en la vere-
da, los vecinos se enteran y se rotan esa mano de obra adicional. Esto es
fundamental pues cada vez la mano de obra es mas escasa y, asi mismo, esta
practica hace que se construyan lazos de comunicacion e intereses comunes
entre los asociados.

Otro elemento que ha ayudado a fortalecer la solidaridad y la ayuda mutua
entre los asociados es la frecuencia de sus encuentros y la cercania de sus
hogares. El transito cotidiano de los campesinos por la zona en donde se
encuentran las diferentes parcelas de los productores ha contribuido a la
reproduccion de lazos sociales mas fuertes y estables. Esta relacion de cer-
cania se ha materializado, por ejemplo, con una inversion conjunta que con-
sistid enla construccion de un “aéreo” (teleférico) para facilitar la movilizacién
de carga desde las parcelas hasta la carretera que comunica EI Carmen de
Chucuri con San Vicente de Chucuri. A pesar de ser una inversién conjunta,
el BAC les recomendd tramitar la inversion a través de un crédito individual,
debido a la facilidad de diligencia de los documentos, pero el pago lo hicieron
los beneficiarios del aéreo por partes iguales.

Adicionalmente, se identificaron otros mecanismos de ayuda mutua que tienen
gran relevancia en la cotidianidad de la organizacién. Dentro de estos resalta
la oferta constante de transporte publico hacia las veredas. La modalidad
mediante la cual se da esta oferta de transporte publico consiste en una
chiva de aproximadamente 24 puestos en donde la gente se moviliza junto
con sus productos hacia el casco urbano més cercano. Todas las veredas
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tienen por lo menos una linea diaria. Los buses cobran por persona y por
carga, y pueden incluso transportar Ginicamente la carga de cacao al casco
urbano sin necesidad de que viaje el productor. Esta forma de servicio comuni-
tario ha sido de gran utilidad para la comercializacion de los productos y para
fortalecer el contacto cotidiano entre muchos de los campesinos de la zona.

Por ltimo, es importante mencionar un mecanismo que operd por un tiempo
en Cortipaz pero que se acabé por falta de recursos, que fue la estrategia de
nlcleos veredales. Esta consistia en asignar un lider por vereda al cual se le
transmitia la informacion principal de la organizacion y que se encargaba de
facilitar la comunicacion y la interaccién de los asociados con el resto de la
corporacion. Esto contribuyé a estrechar los vinculos entre muchos de los
asociados de Cortipaz.

2| 2.2.3 EXPERIENCIAS DE CREDITO

Cortipaz reconoce entre sus objetivos especificos: asesorar y gestionar cré-
ditos a los asociados, de diferentes clases y modalidades, y en especial con
destino a satisfacer las necesidades de tenencia de tierra y proyectos pro-
ductivos. En concordancia con este propésito, entre 2004 y 2011 realizé un
total de 482 procesos de gestién de créditos individuales con manejo aso-
ciativo, equivalentes a un promedio de COP 4.600 millones . Esta gestion se
llevé a cabo en el marco de 17 proyectos de parcelacion y en alianza con dos
intermediarios financieros: BAC y Banco Cooperativo Coopcentral. Desde
2015 avanza en la gestién de los primeros 24 créditos individuales a través
de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Financiera Comultrasan.

El punto de partida fue el compromiso del socio, ante la corporacidn, de rea-
lizar las actividades de compra de tierra e inversion productiva con los recur-
sos a solicitar ante la entidad bancaria. Por su parte, Cortipaz negocié con las
entidades bancarias una reduccién en el monto maximo de recursos que se
podia otorgar a cada socio titular de crédito. Por ejemplo, hacia 2002 el
monto estipulado para un proyecto de dos hectéreas de cacao erade COP 15
millones, pero los asociados solo accedian a créditos por poco més de la
mitad de este valor original (COP 8 millones).

Para realizar la solicitud, la gestion de Cortipaz incluyé una asesoria en el
diligenciamiento de formularios y recoleccién de documentacion y una co-
municacién de esta dirigida a la entidad financiera en donde se declaraba
acompafiante (facilitador) de sus socios en el proceso de ejecucién del cré-
dito. Asimismo, una carta del productor a la entidad solicitando que se con-
signara el dinero a la corporacién. Una vez aprobados los créditos, esta auto-
rizaba el desembolso gradual del dinero a cada campesino, en consonancia
con el buen uso de los recursos previamente otorgados.

Como parte del acompafiamiento, la corporacion brindé asistencia técnicay
capacitacién en materia productiva durante el primer afio de ejecucion del
crédito. Para ello realizé visitas periddicas en campo para verificar los avances
generados por sus socios productores en cada uno de sus proyectos agrico-
las. Estas visitas se realizaron mensualmente por un periodo de seis meses,
fecha en la que la entidad bancaria tiene a su cargo la realizacién del ‘control
de inversion’. Las visitas posteriores se realizaban con una regularidad de
entre dos a tres meses. Por concepto de la prestacion de este servicio, Cor-
tipaz cobraba un porcentaje bésico de administracién: un 3% correspondien-
te a la gestidn del crédito y otro 3% para financiar las actividades comple-
mentarias a esta gestion como la asistencia técnica.
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Este esquema no solamente permitié el acceso a créditos a campesinos que
no tenfan historia crediticia y/o garantias, sino que redujo su riesgo de mora
como titulares de crédito. Los procesos de verificacion resultaron en: i) una
correcta instalacion del cultivo, ii) la preparacion para las evaluaciones de
‘control de inversién’ realizadas por las entidades financieras, asi comoiii) el
pago oportuno de la deuda una vez el cultivo produjo rendimientos en los
ciclos de produccién esperados —dos a tres afios después de la siembra-y
iv) buenas calificaciones que les permitieron acceder al ICR. De hecho, cerca
de la totalidad de los socios de Cortipaz fueron beneficiarios de ICR por el
40% del valor total de su proyecto y, como resultado, alcanzaron altos nive-
les de condonacién sobre la deuda (Tabla 4).

Tabla 5. Estrategia de gestion de crédito 2004-2011

Ndmero de créditos Nimero de créditos Valor total Valor total de ICR

gestionados a buen término de los créditos

482 481 COP 4.589.650.000  COP 3.671.720.000

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 4. Interrelacién entre los actores del proceso de crédito

Asistencua técnica Otorgamiento de crédito

Capacitacion socio-empresarial [ 2.CORTIPAZ ]
Visitas de Campo |

- 3. INTERMEDIARIO
[ 1. PRODUCTOS ASOCIADOS ] > [ FINANCIERO ]

Cumplimiento de deuda

Fuente: Elaboracién propia

Antiguos funcionarios de Cortipaz también resaltaron que este esquema per-
mitié superar los determinantes de clase, género, condicidn socioecondmica
y tradiciones que se interceptan en el éxito o no de un proceso de crédito de
una persona que no haya tenido ningln contacto con el sistema financiero
formal y cuyo monitoreo excede las capacidades del sector formal.

Por otro lado, ex funcionarios del BAC manifestaron que la cifra de colocacién
a través de linea FINAGRO, asi como de tasa de retorno alcanzé niveles im-
portantes durante la vigencia del convenio de gestion y acceso al crédito con
Cortipaz; la finalizacién de este convenio significé una disminucién propor-
cional en el porcentaje de su colocacién:

Cuando la organizacién [Cortipaz] disminuyé su operacion que trafa
de crédito se vio una disminucién en colocacién de créditos porque ya,
digamos, que el productor tenia que llegar directamente al banco y ya
el banco no es lo mismo... No es lo mismo cuando td vas respaldado
que cuando vas solo, porque ya el banco te ponia mucho maés problema
para acceder, las cuantias eran diferentes, mucha exigencia y la gente
se quedaba como i“yo no sé qué hacer”!, entonces mejor desisto y no
saco crédito. [...] El productor se siente intimidado porque no conoce,
en cambio nosotros [Cortipaz] negocidbamos con el banco (Entre-
vista, 2016)
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EIBAC fue la entidad financiera aliada en los primeros procesos de parcelacion
de Cortipaz, pero hacia el 2011 las politicas del banco cambiaron y las plani-
ficaciones de crédito debieron cefiirse al techo de dinero estipulado por la
entidad para un proyecto productivo de determinado nimero de hectéreas.
Tras aplicar el descuento del ICR, la tasa de retorno del banco por concepto
de tasa de interés era muy baja. Los valores del crédito, por lo tanto, ya no
pudieron ser ajustados en conjunto con Cortipaz en beneficio de sus socios.
Por su parte, el Banco Cooperativo Coopcentral también endurecié sus con-
diciones de acceso a crédito y desistié de trabajar en conjunto con Cortipaz
en sus procesos de parcelacion, al declarar que “no lo vefa como un negocio”.
Desde 2015 la Financiera Comultrasan viene colaborando con la corporacion
en tres procesos de parcelacién, por un total de 24 titulares de crédito.

Las nuevas reglas en materia de acceso a crédito también implicaron la re-
definicién de la estrategia de acompafiamiento de Cortipaz. Para 2012 el
servicio de administracién de la deuda continuaba, pero ya no era un requisi-
to de la organizacién sino que el asociado pudo elegir auténomamente. La
corporacién sigue colaborando con sus socios, particularmente con aquellos
que recientemente se han convertido en beneficiarios de parcelas y aunque
las politicas de las entidades bancarias les impiden administrar recursos de
crédito individuales, la corporacién hace una gestién de crédito de manera
‘informal’. Ademés, cuando la capacidad financiera de la corporacién lo per-
mite, facilita el cumplimiento cabal de la deuda a través de asistencia técni-
ca y del seguimiento de la destinacién final de los recursos por medio de vi-
sitas en terreno. Hoy en dia estas actividades dependen de los recursos que
recibe Cortipaz por concepto de proyectos de cooperacion internacional.

2| 2.2.3.1 Movilizador de carga aéreo

En una parcelacién que Cortipaz facilité hacia el 2006 en la vereda La For-
tuna (EI Carmen de Chucurf) surgié la idea de construir un movilizador aéreo
de carga que facilitara el transporte de los productos desde la carretera in-
terveredal hasta el predio donde empezaba la parcelacion, de méas o menos
12 campesinos (aproximadamente 40 minutos a pie). Tras efectuar la plani-
ficacion del proyecto, los parceleros decidieron solicitar un crédito para su
financiacién, avaluado en COP 25 millones aproximadamente. Estos campe-
sinos han tejido una relacién de larga data pues habian instalado la finca al
mismo tiempo, comparten el cuidado de bienes comunes, como el camino
cuesta arriba por el que transitan para salir o entrar a la parcelacidn, y el acue-
ducto que la suple. Asi, se conocian no solo por habitar cerca, sino también
por la necesidad de trabajar en conjunto por el cuidado de sus bienes comu-
nes. Antes de acceder al crédito por el aéreo se presentd el proyecto a la
comunidad y se establecieron compromisos individuales claros para dar inicio
a la solicitud.

La persona que lideraba el proyecto se acercé al BAC, donde le propusieron
“no complicarse con tanto papeleo para un crédito asociativo”, sino mas bien
pedirle a uno de los integrantes de la comunidad que solicitara un crédito a
titulo individual y otro més fuera el fiador del mismo. Los integrantes estu-
vieron de acuerdo, hecho que vale resaltar cuando son los mismos producto-
res los que exigen una responsabilidad individual en créditos para financiar
proyectos asociativos. Vale la pena mencionar que cuando un parcelero no
cumplié con su compromiso de trabajo, la comunidad lo convocé a una reunién
y le llamé la atencion verbalmente, ante el pleno de los parceleros, por la in-
observancia frente a la responsabilidad que habia adquirido.
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Ese mecanismo de control fue suficiente para que el proyecto llegara a buen
término; todos los beneficiarios le pagaron al titular del crédito los montos
asignados previamente. En la actualidad estan planeando la construccién de
la segunda linea del aéreo. Sin embargo, queda el sinsabor de todos los cos-
tos que se hubieran podido ahorrar si el proyecto se hubiera aprobado para un
grupo de personas que tiene una mayor capacidad de endeudamiento. Con
esto Ultimo, las dos lineas se hubieran realizado al mismo tiempo.

2|2.2.3.2 Ecocacao

En didlogo con diferentes campesinos y funcionarios de la Alcaldia de El
Carmen de Chucuri se hizo referencia a dos experiencias de crédito asociativo,
a través de linea FINAGRO, con consecuencias diferentes. Ambos créditos
involucran ala Cooperativa Ecocacao, cuya sede central estd en Bucaramanga.

Ecocacao fue beneficiario de un crédito asociativo para el periodo 2004-
2013, con el objetivo de financiar el proyecto Cabecera del rio Opén - Lan-
dézuri, por un valor de casi COP mil millones, a través del Grupo Bancolombia.
El proyecto pretendia la instalacion de 930 hectéreas de cacao que benefi-
ciarian a cerca de 300 familias, en alianza con el PDPMM vy en donde la
cooperativa se encargaba de brindar asistencia técnica, socio empresarial,
administrativa y contable, asi como de velar por la administracion de los re-
cursos del crédito, la produccion de material vegetal, haciendo las veces de
operador e integrador del proyecto. Cabe anotar que el crédito se dispuso a la
organizacién debido a la estrecha relacién entre el director del PDPMM y
personas cercanas a la Presidencia de la Republica de la época. Bancolombia,
a quién solo se le reconocia experiencia previa con este tipo de créditos aso-
ciativos en proyectos de palma, fue llamado a hacer parte de este proyecto.

Parece ser que el titular del crédito era tanto el NIT de la cooperativa como
los productores asociados en forma de co-deudores. El hecho de que la or-
ganizacion debiera ejercer presiones formales e informales sobre los produc-
tores para que respondieran por sus compromisos individuales como la ven-
ta del producido a la cooperativa resquebrajé, por momentos, la relacién
‘afectiva’ que la misma organizacion necesitaba construir para fidelizar a sus
asociados. Como menciona una de sus directivas:

[...] Sin ningun tipo de diferenciacion se traslada el modelo de palma
para cacao campesino [...]. Lo que hacen es acabar con las organiza-
ciones campesinas. [...] El tema de la comercializacién se volvia un
‘saludo a la bandera’ en cacao porque la gente tiene muchos a quien
venderles, y es muy dificil para una organizacién controlar eso (Entre-
vista, 2016).

La garantia exigida a los productores se realizé en pocos dias y de manera
improvisada. Fueron citados al banco y se les indicé que hicieran una fila. Al
primero le aprobaron el crédito y le hicieron firmar un pagaré donde quedaba
como co-deudor del segundo en la fila, y asf, hasta que el ltimo respaldé al
primero. Por supuesto, muchos de esos co-deudores ni siquiera se conocian
entre si. Mas adelante, esta situacion provocé el enojo de muchos de ellos
cuando se les delegaron deudas que no eran las propias.

El dinero debid pasar primero por una fiducia que cobrd por sus servicios el
3% del valor del crédito y fue la entidad encargada de certificar la informacién,
tanto de facturas de cobro como de desembolsos. Esta era sistematizada por
Ecocacao para pasérsela al banco, quien debid tramitarla finalmente a FINAGRO.
Esta entidad también debié calificar las inversiones para que las familias
fueran beneficiarias del ICR. Mientras se realizé el monitoreo de las deudas,
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ni el banco, ni la fiducia, y mucho menos FINAGRO giraban plata para el
mantenimiento de los cultivos en su etapa méas importante: la de gestacion
en campo. Esto produjo cultivos débiles, productores embaucados, y deudas
crecientes. El gerente relaté que estos momentos de confusion por parte de
todos los involucrados en el crédito afectd también el buen uso de los recur-
sos del proyecto. En sus palabras: “El miedo del productor de no mover nada
y ver que tiene una deuda que aumenta los pone a hacer diabluras. Y ademés,
expliquele a un campesino que él esté pagando intereses por un monto que
él probablemente no va ni siquiera a recibir” (Entrevista, 2016).

La complejidad burocrética para aprobar los desembolsos, la falta de perti-
nencia en la siembra siguiendo las condiciones agroecolégicas de cada terri-
torio, junto al afan de sembrar para acceder al beneficio ICR, provocaron la
pérdida de muchos cultivos. Adicionalmente, en muchos casos la falta de
flexibilidad en los plazos que se estipulan desde el Gobierno para sembrar,
también acentla los efectos de la pobre asistencia estatal en situaciones de
emergencia ante desastres naturales o de alteraciones del orden publico,
hechos que también golpearon la operacidn y por tanto la respuesta efectiva
del proyecto.

Finalmente, la dificultad para poner en préactica la ‘responsabilidad colectiva’
y la fidelidad del asociado con la organizacién fue otro de los factores que
mind el éxito del proyecto. En la préctica, la organizacién no se encontraba
preparada para asumir esta responsabilidad; el crédito ‘debfa ser colocado’
con prontitud, debido a la oportunidad de crecimiento que representaba. Se
le dio muy poca importancia al fortalecimiento de la base social y a la expo-
sicion clara de los compromisos implicitos y explicitos que se tienen que
construir entre productores y organizacién para garantizar el cumplimiento
de responsabilidades entre las partes. Entre los primeros se destaca la con-
fianzay la reciprocidad, por ejemplo. El segundo, para este caso, se relaciona
con la obligatoriedad de los asociados de entregar el producido de sus cose-
chas a la cooperativa. En palabras de una de sus directivas,

La ‘responsabilidad colectiva’ se suponia que estaba respaldada me-
diante la asociatividad y ieso no funciona asi! [...] El elemento de la
responsabilidad colectiva termina siendo el punto que mata al crédito
porque nosotros no tenemos la mentalidad suficiente para tener esa
apropiacion con la figura colectiva (Entrevistas, 2016)

Como resultado, familias de campesinos cacaoteros con niveles de informa-
cién dispar e insuficiente no cumplieron el requisito de venderle su produccion
ala organizacién; en cambio, cedieron su producto a diferentes compradores
que ofrecian un mejor precio. A algunos ni siquiera les nacieron las plantas y
Gnicamente hasta ahora, ocho afios después, estén viendo produccién sufi-
ciente para pagar.

Tras esta primera experiencia, Ecocacao tramité un segundo crédito asocia-
tivo con el Banco Caja Social y se expidieron 154 créditos a titulo individual.
La organizacidn recibia los desembolsos y se encargaba de la administracion
de los mismos, asi como de la asistencia técnica, la comercializacién del
producto, y la transferencia de los beneficios de economias de escala. El 80%
era cubierto por el FAG, y el 20% restante lo cubria un CDT pagado de ma-
nera individual por cada solicitante del crédito.

De entrada, este modelo exigia que los productores tuvieran un monto con-

siderable para acceder al pago del CDT y, por tanto, sugiere un bajo potencial
de replicabilidad. Las directivas de Ecocacao aseguran que no repetirian esta
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experiencia por la dificultad en la consecucion de productores en capacidad
de aceptar esas condiciones. Aun asi, la organizacién vio un manejo mas
responsable de los proyectos y el proceso se considerd como exitoso. De igual
forma, los productores fueron en su gran mayoria beneficiarios de ICR, debi-
do a la facilidad en la obtencion de esos subsidios cuando se tramitan de
manera asociativa.

Para las directivas de Ecocacao, las dificultades presentes en los esquemas
de crédito asociativo se deben, entre otros factores, a que el modelo bajo el
cual opera el crédito asociativo fue replicado de manera acritica desde la
palma, pasando por alto las especificidades de su desarrollo segtin los acto-
res, el dominio financiero, las formas de comercializacién, las dependencias
tecnoldgicas, etc. Como manifiesta una de sus directivas,

En el modelo palma el integrador tiene un caracter distinto: un grande
palmero que va a hacer mil hectéreas. Para llegar al ICR del 40% coge
y mete 10, 20 pequefios, cada uno de 10 hectéreas [..]. La mayor
parte del beneficio la estéd tomando el grande, y si uno mira todo el
esquema él se estd cubriendo, de alguna manera, si la gente le incum-
ple. Ese era el esquema que se conocia en palma. Pero cuando vienen
acéy aplican el asociativo con integrador, que ya no es la gran empre-
sa, que ademas tiene amarrado todo el negocio porque le tienen que
vender a él, sino que es una organizacion de los agricultores [...]. Ahi
es donde a uno lo aporrean (Entrevistas, 2016).

2| 2.3 CASO COOPERATIVA DE LECHEROS DE GUATAVITA:
COLEGA, GUATAVITA - CUNDINAMARCA

2|2.3.1 HISTORIA

La vereda de Monquetiva, ubicada en el extremo nororiental del municipio de
Guatavita, Cundinamarca, es un territorio que carece de muchas de las ex-
presiones bésicas de la presencia estatal, como son las vias terciarias, los
centros de salud, servicios de saneamiento bésico, entre otros. Desde 1990,
debido a una baja en los precios de muchos productos agricolas, los habitan-
tes de la vereda se involucraron en la produccion de leche a pequefia escala
como fuente principal de sus ingresos. En los primeros afios, la actividad era
poco beneficiosa para muchos de los habitantes debido a condiciones es-
tructurales como la precariedad de las vias para el transporte y la captura de
las rentas por parte de intermediarios. Como recuerda un productor de leche,
“Habia que vender el producto regalado [...] habfa vacas de leche de altisima
produccion, pero daba pesar ordefiar por ordefiar [...] uno hacfa inversiones de
comprar buenas vacas, pero no se veia el progreso” (Entrevista, 2016).

Simultaneamente, empezaron a llegar finqueros provenientes de Bogoté a la
zona, y a experimentar las mismas dificultades en la actividad lechera. Fue
en este contexto en el que arribé a la zona José Ignacio Tamayo y su familia.
Al igual que muchos de sus vecinos, establecieron un pequefio hato para la
cria de ganado orientado a la produccidon de leche y comenzaron a vender su
producto a distintos compradores itinerantes conocidos como cruderos. Sin
embargo, esta forma de comercializacién continuaba trayendo enormes di-
ficultades y junto con una creciente sobreoferta de la leche en la regidn, los
campesinos y finqueros de Monquetiva comenzaron a buscar una solucién
definitiva a los obstéaculos para la venta de su producto.

En 1999, Tamayo, quien venia aprendiendo en cursos de capacitacion sobre

economia solidaria en la Universidad Nacional de Colombia, propuso a un
grupo de vecinos la creacién de una cooperativa en la cual se comercializara
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directamente la leche, sin recurrir a intermediarios. Desde los inicios, se pro-
movid la consolidacién de una cooperativa por encima de otras figuras como
asociacion o corporacion, bajo el argumento de que la cooperativa tiene ma-
yor vigilancia por parte del Estado y esto era conveniente a la hora de asegu-
rar la reparticion equitativa de beneficios.

En uninicio, el proyecto de constitucién de una cooperativa abarcada a otros
municipios aledafios de la regién del Alto Guavio como son Guasca, La Calera,
Junin, Sopé y Guatavita. Esto debido a que muchos compartian dificultades
similares y sumaban un total de aproximadamente 400 potenciales asocia-
dos. Sin embargo, la cuota de afiliacion que se planted excedia la capacidad
de muchos de los interesados y por esta razén la cooperativa se limité dnica-
mente a la vereda de Monquentiva. La legislacién de entonces instaba a las
organizaciones a reunir un minimo de 24 miembros para el establecimiento
legal de una cooperativa. Aunque gran parte de los pobladores de la vereda
se interesaron en el proyecto, solo un grupo de 16 personas, junto con los
miembros de sus respectivas familias, decidié unirse a él a través del aporte
de recursos.

Como parte de los requisitos para su establecimiento, se redactaron los
estatutos y se crearon tres 6rganos de representacién que perduran hasta el
dfa de hoy: El Consejo de Administracién, la Junta de Vigilancia y la Gerencia
General. Desde su creacién y hasta la actualidad, José Ignacio Tamayo se
ocupa de la gerencia general. Ademés de esto, los miembros del Consejo y la
Junta se rotan entre si cada dos afios. La cuota de afiliacién inicial equivalia
a COP 205 mil y la de sostenimiento a COP 410 mil, todo esto, por la misma
naturaleza de la produccion de la leche, fue cancelado en especie, y esto
también se mantiene hasta la actualidad. Como recuerda uno de los produc-
tores de leche “usted vendia leche y de ahile iban recortando. A mi nunca me
sacaron plata, o del bolsillo tuve que aportar un peso, porque la vaca tenia que
ayudar a fundar la empresa, ayudar a mantenerlo a uno y a arrancar [la coo-
perativa]” (Entrevista, 2016). En octubre de 1999, |a cooperativa se consti-
tuy6 legalmente.

Hoy en dfa, la Cooperativa de Lecheros de Guatavita (Colega) retine a 22
hogares de la vereda Monquentiva y agrupa un total de 46 socios. Estos ni-
meros representan casi la totalidad de los habitantes de la vereda. Con esta
fuerza de trabajo, la cooperativa produce un acumulado promedio de 3200
litros de leche al dia. Desde 2004, Colega suscribié un acuerdo comercial con
la Cooperativa Lechera de Antioquia (Colanta) para la venta de su produccidn.
Actualmente, cada mafiana Colanta recoge el producido del dia anterior y lo
transporta hasta su planta de procesamiento en Funza, Cundinamarca. Tras
la realizacion de pruebas de calidad, establece un precio de compra de leche.
Colega se encarga de dividir el pago de la leche entre sus asociados de acuer-
do con el volumen de leche que hayan entregado en cada quincena.

2| 2.3.2 DINAMICAS DE LA ASOCIATIVIDAD EN COLEGA

La asociatividad en la vereda de Monguentiva es un aspecto que viene tra-
bajandose desde diversos frentes, incluso antes de la constitucion de Colega.
Diferentes espacios de representacion a escala local como la Junta de Accidn
Comunal (1972) y el Comité de Padres de Familia (1975) ayudaron a forta-
lecer los lazos de vecindad y reciprocidad entre los habitantes y a oficializar
jornadas de trabajo colaborativo para muchos fines. “Desde antes de la coo-
perativa la gente ha sido muy unida [...] siempre ha habido ese sentido de
familiaridad, de unién y desde ahi para acé eso hace que los proyectos que se
quieran ejecutar en la vereda traigan éxito” (Entrevista, 2016).
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A partir de la constitucion de la cooperativa se han fortalecido ademés otra
serie de lazos, vinculos y espacios que dan cuenta de dindmicas asociativas
en el territorio. En primer lugar, como parte de las operaciones de Colega,
desde 2001, la cooperativa recibe de lunes a domingo en su centro de acopio
el producido de todos sus socios. Para esto, cuenta con dos operarios encar-
gados de la recepcién de la leche que a la vez son asociados. Este es un lugar
que se ha establecido como sitio de reunidon de muchos de los asociados que
tienen contacto con sus vecinos al ir a entregar la leche.

Por otro lado, es clave mencionar que Monquentiva es la Unica vereda de
Guatavita que carece de vias intermunicipales, lo que dificulta el acceso de
los campesinos a mercados para abastecerse de productos. Es por esto que,
ademas del acopio de leche, la cooperativa cuenta con un almacén de insumos
agropecuarios y con un supermercado cooperativo.

La gente empezd a decir que les trajeran cositas del mercado entonces
la madrina Hilda [esposa de Tamayo] se los trafa. Después, se habld con
el gerente para que nos prestaran la plata para construir el almacén [...]
Empezaron a tener contactos con los supermercados de Guasca y ellos
nos dan precio al por mayor. Incluso ya Ramo viene hasta acé y todo
[...] Antes era muy costoso abastecerse y como se decia ‘se cambiaba
la lechesita por el mercado’. Los ‘cruderos’ eran tan aprovechados que
trafan el mercado y uno lo pagaba con leche (Entrevista, 2016).

Esto explica la decision de Colega de adecuar sus instalaciones y satisfacer
la necesidad de productos alimenticios y de aseo para el consumo humano y
de insumos y herramientas para la actividad productiva desde el afio 2008.
La cooperativa compra estos productos al por mayor y contrata el transporte
que los lleva a la vereda cada 15 dfas. Al igual que con las cuotas aportadas
por los asociados, el pago no se hace en efectivo sino que se cancela en es-
pecie, a través de descuentos sobre |a produccién de leche de cada asociado.
En muchos casos, para la compra de productos ofrecidos en los almacenes
de Colega, se aplican estrategias de financiacién, como por ejemplo el pago
en cuotas de los productos en caso de que la produccion de leche sea inferior
al valor de las compras que el productor realiza en almacenes.

Otro aspecto clave a resaltar en torno a las dinémicas de la asociatividad y
del funcionamiento de la cooperativa, es |la forma mediante la cual se hace la
administracion de los recursos de la cooperativa. Para esto, otros dos em-
pleados, que a la vez son asociados, se encargan del manejo administrativo
y contable. Esto incluye el registro diario de la produccién de leche por aso-
ciadoy la canalizacién de los aportes para el sostenimiento de la cooperativa.
Adicionalmente, estén encargados de coordinar la compra de productos para
abastecer los almacenes de Colega. La relacion de todos los rubros adminis-
trativos se le informa a cada asociado a través de un comprobante que es
entregado cada quincena en el centro de acopio. La esposa de Tamayo junto
con los encargados de la administracion, revisan el estado financiero de cada
asociado y autorizan el desembolso de recursos a sus cuentas bancarias del
Banco de Bogota.

Por otro lado, la cooperativa ha fomentado otros mecanismos para la inte-
gracion de los miembros. A los miembros més pequefios de la cooperativa,
entre los Sy los 12 afios, los retinen en un grupo llamado ‘Pre-coleguitas’y a
los jovenes entre los 12 y los 18 afios en un grupo llamado ‘Coleguitas’. Am-
bos grupos son manejados por la esposa de Tamayo y buscan generar capa-
cidades para el manejo del tema lechero. Para iniciarse en cada uno de estos
grupos, el padre regala a su hijo una ternera. A su vez, la cooperativa se en-
carga de donar la leche para alimentarla y prestarle los servicios de asistencia
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técnica. Esto simboliza una forma de capital semilla con el que se espera que
los hijos de los asociados inicien una actividad productiva por su cuenta.

Por otro lado, la asistencia técnica es un tema crucial en el entendimiento de
la asociatividad. Colega como cooperativa ha facilitado a sus asociados el
contacto con asistentes técnicos de la Secretaria de Desarrollo Econémico
de Guatavita y de Corpoica. Ademaés de esto, a raiz de la vinculacién con
Colanta en caracter de asociado, dispone a sus socios el servicio de veteri-
narios y otros servicios. También junto con Colanta ha venido trabajando en
temas de certificaciones, dentro de las que resalta en el afio 2010 la certifi-
cacién en Buenas Practicas Ganaderas (BPG). Estos procesos de certifi-
cacién han incrementado el conocimiento de los campesinos en temas como
el cuidado de los animales, el mantenimiento de las praderas y los protocolos
de asepsia con los que se debe llevar a cabo la produccién de un buen con-
sumo humano.

Por dltimo, es importante mencionar dos servicios més ofrecidos por la coo-
perativa que son centrales en el entendimiento de sus dindmicas asociativas.
En primer lugar, el Centro Autorizado para la Ensefianza de la Economia So-
lidaria que fue creado en el 2008. En este se han capacitado a 3.500 per-
sonas y constantemente se dictan conferencias a estudiantes universitarios
y a miembros de otras cooperativas. Este Centro representa una parte impor-
tante del sostenimiento de Colega. Por otro lado, la cooperativa también fue
elegida como ejecutora de una licitacién por valor de COP 1.600 millones de
un proyecto liderado por la Unidad Administrativa Especial de Organizaciones
Solidarias, que busca fortalecer organizaciones de economia solidarfa en
diferentes departamentos del pais. La labor de Colega es tratar de fortalecer
a las organizaciones de base seleccionadas en temas de liderazgo, de traba-
jo en equipo y de manejo contable. El dinero recibido por esto también hara
parte importante del sostenimiento de la cooperativa.

Cabe resaltar més alla de las dindmicas internas de Colega, que en el 2012,
nuevamente por iniciativa de José Ignacio Tamayo, ocho cooperativas, una
corporacién y una asociacion dedicadas a la produccion de leche y la trans-
formacion en derivados se unieron en una cooperativa de segundo grado
llamada Asolega. Desde entonces, Tamayo se encarga de su presidencia y
Marco Hernando Béez, quien es uno de los lideres de una de las cooperativas
asociadas, encabeza la gerencia general. A excepcion de una de las coopera-
tivas de la zona, todas las formas organizativas del municipio decidieron
unirse con el propdsito de incrementar su capacidad de gestion de recursos
ante el gobierno departamental y nacional. Asolega en conjunto suma un
total de 600 pequefios productores de leche asociados con una produccién
de cerca de 25 mil litros.

Durante sus afios de funcionamiento Asolega ha presentado diversos pro-
yectos para el beneficio de sus cooperativas asociadas (Colega, Corpochale-
che, Coagroguavio, Corales, Prolehag, Coprodelap, Levacar, Cooptominé y
Ameg). Un ejemplo de uno de estos proyectos es el “Corredor Tecnolégico
Agroindustrial Bogoté-Cundinamarca” que junto con el apoyo de la Univer-
sidad Nacional de Colombia ha buscado incrementar la competitividad de los
pequefios y medianos productores de leche de Guatavita a través del man-
tenimiento adecuado de sus praderas y del cuidado de su ganado.

2| 2.3.3 EXPERIENCIAS DE CREDITO
Hacia 2002, Colega recibié un préstamo colectivo considerado como el pri-

mer piloto de crédito asociativo de linea FINAGRO. Este crédito fue destina-
do para la compra de equipos de ordefio para un grupo de 10 al1 asociados
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que previamente fueron seleccionados como capaces de responder ante la
deuda. El dinero se desembolsé a la cuenta matriz de la Cooperativa, y esta
se encargd de la compra de los equipos; luego, los recursos para dar cumpli-
miento a la deuda se recaudaron a través de descuentos sobre el pago del
volumen de leche aportado por cada asociado. De esta manera, ningin miem-
bro tuvo que responder individualmente por el crédito.

La gestion de este crédito resulta particular. Al parecer, el gerente de Colega
tocé las puertas del presidente de FINAGRO durante la época, para propo-
nerle el modelo de crédito. FINAGRO lo apoyé en el andlisis del proyecto y en
la planificacion, y fueron ellos mismos quienes se encargaron de presentar el
proyecto productivo al BAC: “yo ni siquiera tuve que ir al Banco”, comenta.

212.3.3.1 Levacar

La cooperativa Levacar ha accedido a tres créditos asociativos considerados
exitosos. En todos los créditos el responsable fue la cooperativa como per-
sona juridica, y los recursos para pagar las cuotas al banco resultaron del
aporte que realizan los asociados para el mantenimiento de la cooperativa,
periédicamente. Durante el proceso de solicitud del crédito se presentaron
diferencias en la forma en cémo se evalué el tamafio de la cooperativa; en el
primer crédito fueron clasificados como medianos; en el segundo, como pe-
quefios, gracias a la intermediacion de los funcionarios del BAC, y en el ter-
cero de nuevo como pequefios, acatando los pardmetros de medicién de la
dltima resolucién de FINAGRO (2016). Vale la pena aclarar que la coopera-
tiva siempre ha estado compuesta en un 100% por pequefios productores.

2|2.3.3.2 Coproleg

La cooperativa Coproleg, creada en el afio 2003, esté ubicada en la vereda
Guandita de Guatavita y cuenta actualmente con 91 asociados. Ha realizado
dos créditos asociativos con el BAC; uno en el 2009 por COP189 millones,
para comprar un tractor comunitario, y otro en el 2014 por COP 50 millones,
para ampliar su infraestructura. Segun declaré el gerente de la cooperativa,
para que se aprobara el crédito tuvieron que solicitar a un contacto en la
Céamara de Representantes que intercediera por ellos ante FINAGRO. Final-
mente, lograron obtener el crédito pero no fueron beneficiarios de ICR.

La cooperativa también ha solicitado aproximadamente cinco créditos por
medio de AyC Colanta. El crédito més reciente fue solicitado a nombre de la
Cooperativa como persona juridica, por un valor de COP 90 millones, con una
tasa de interés del 1.1%; los recursos fueron irrigados como préstamos de
libre inversion a 30 asociados (COP 3 millones para cada asociado), con una
tasa de interés de 1,4%. De acuerdo con el gerente de la cooperativa, aunque
AyC no exigi6 garantias a la cooperativa, esta Ultima si demandé de los titu-
lares de crédito un fiador.

2 2.3.3.3 Cooprolac

La cooperativa Cooprolac, creada en el afio 2005, esté ubicada en la vereda
Potrero Largo de Guatavita y cuenta actualmente con 114 asociados. Ha
tenido dos experiencias de crédito asociativo, una en 2012 y otra en 2015.
En el primer crédito se solicité un monto de 178 millones para compra de
animales, y en el segundo se solicitaron 650 millones para la ampliacion de
lainfraestructura. El responsable del crédito en las dos ocasiones fue la coo-
perativa como persona juridica, pero la dindmica de pago fue distinta en cada
caso. En el primero, el dinero de las cuotas fue descontado cada 15 dias del
pago sobre el volumen de leche que entregaban los asociados que habian
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adquirido los animales. En el segundo, el dinero para pagar las cuotas al ban-
co resulté de un aporte de COP 75 por litro que normalmente se le descuen-
ta a todos los asociados, y de las utilidades del almacén de insumos, que no
superan el 9%. Es preciso resaltar la vision del gerente de la cooperativa,
frente al papel del BAC como intermediario financiero. Desde su perspectiva,el
banco da un panorama general de la linea de crédito, pero esconde los deta-
lles: “por ejemplo, le dicen a uno que tiene un afio de amortizacion, pero men-
tira, porque yo tuve que pagar COP 20 millones cada tres meses de intereses
en ese primer afio” (Entrevista, 2016).

2| 2.4 CASO REDEFRIO SAS, BAHIA SOLANO - CHOCO
2|2.4.1 HISTORIA

La Redefrio nace en el 2006 por medio del Plan Pesca 2006 ejecutado por
el INCODER, el cual es aln recordado como una de las medidas que mayor
beneficio le ha aportado a la actividad pesquera del pais. Muchas de las em-
barcaciones financiadas por el programa siguen en funcionamiento, y permi-
tieron el arranque de grupos que ahora generan importantes ingresos. Este
programa le asigné una serie de recursos a la region, lo cual motivé a asocia-
ciones de la zona que ya estaban activas a montar un proyecto conjunto. Asf
lo recuerda uno de sus participantes, de la Asociacion Gaviotas:

Conformamos una unién temporal para la ejecucién de esos recursos
en ese momento, que era para la construccion de esta planta que hoy
tenemos. Esos fueron alrededor de 270 millones de pesos. Se ejecu-
taron los recursos, se construyé la planta, y decidimos como asociacién
seguir trabajando agremiados con la idea de capturar el producto a
través de las asociaciones, vender el producto a la Redefrio, y a través
de la Red venderlo a los grandes restaurantes, pesqueras, o lo que
fuera (Entrevista, 2016)

Actualmente, la Redefrio es tanto una asociacion de segundo nivel como una
S.A.S, compuesta por cuatro asociaciones: Asociacién Mand, Asociacién Pez
Bahia, Asociacién Gaviotas y Asociacién Sabor a Mar.

La decision de formarse con las dos figuras juridicas recae en que, al momen-
to de su creacidn, un asesor les aconsejé manejar la figura de S.A.S. debido
a los temas tributarios de la actividad. Sin embargo, al estar compuesta por
asociaciones, era necesario mantenerse también como asociacion de segun-
do nivel para poder tener acceso a varios programas del Estado, de los cuales
quedarfan descalificados por ser una S.A.S. En total, son 48 los socios que
la componen. La Red pone al servicio de los pescadores, tanto socios como
independientes de Bahia, los siguientes servicios: un cuarto frio para el al-
macenamiento de pescados y venta de hielo y gastos operacionales de faenas
que cobran en especie, para finalmente comprar pescado y venderlo princi-
palmente a aliados comerciales de otras ciudades. Uno de los més importan-
tes es Wok, a quienes se calcula le venden un aproximado del 70% de su
produccion, pero también cuentan con otros clientes en Bogoté, Medelliny
otras ciudades.

La pesca responsable es uno de los ejes fundamentales de la organizacion,
pues consideran que la conservacién del espacio marino es la mejor apuesta
que tienen para la mejora de la calidad de vida. Esto se ha logrado, en parte,
gracias al apoyo de ONGs como MarViva y Conservacién Internacional, asf
como de entidades estatales como la AUNAP y la Guardia Costera. Al hablar
acerca de su nacimiento, Francisco Arango, su primer representante legal y
quien hasta hace dos meses fue el administrador, comenta:
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Aqui del 2005 al 2008 hubo tres o cuatro empresas privadas, y eran
las que manejaban el cuento del hielo, del frio, y de la compra del pes-
cado. El pescador estaba muy sujeto era a venderle a un privado. Enton-
ces yaen el afio 2005-2006, se inicia la Redefrio como una posibili-
dad para que ese pescador y ese pequefio comercializador tuviera mas
herramientas para la competitividad (Entrevista, 2016).

2| 2.4.2 DINAMICAS DE LA ASOCIATIVIDAD EN REDEFRIO

La junta directiva de la Redefrio estd compuesta por miembros de las juntas
directivas de sus respectivas asociaciones: ejemplo de lo anterior es Milton
Diaz, actual presidente, quien es también el tesorero de Pez Bahia. Esta es-
tipulado que quienes ocupan estos cargos roten cada dos afios, pero muchas
veces se vota para que permanezcan por otro periodo maés. Luis Antonio
Olaya, de la Asociacion Mané, fue presidente de la asociacién durante cuatro
afios, y se dice que tenfa gran aceptacion interna, pero dejé el cargo para
ocuparse de un proyecto personal en Cupica, otro pueblo pesquero de la zona.
En lajunta, se ha discutido |a posibilidad de incluir a otras asociaciones para
que hagan parte de la Red: para lo anterior, se ha estipulado que deben pasar
un periodo de prueba de dos afios, en donde tendrfan voz, pero no voto, en las
decisiones tomadas internamente, y en donde sus socios tendrian acceso a
los beneficios, pero no serian copropietarios de la S.A.S. La Redefrio se des-
cribe como un espacio abierto en donde hay cabida para quienes estén en el
negocio de la pesca responsable, pero se considera fundamental trabajar con
grupos de personas que estén asociadas. Su intencién principal es cuidarse
de vincular a asociaciones que sélo se hayan conformado para obtener recur-
sos de Estado.

Debido a los altos volimenes de los pedidos y a la fuerte competencia de la
zona, la Redefrio se ha ideado una serie de incentivos para motivar a sus
socios, y a otros pescadores, a mantener su lealtad frente a la Red. Uno de
estos son los bonos navidefios, en donde al pescador se le hace una retencion
de COP 1.000 por kilo de pescado vendido a la Red; ésta le reintegra el valor
total de las ventas hechas durante todo el afio en diciembre. En vez de darle
el dinero al pescador, se le hace entrega a su esposa de un bono por el valor
total, para que las mujeres compren los respectivos regalos de fin de afio para
la familia y otros elementos para la casa. En este momento del afio, la orga-
nizacién también organiza un evento en donde se comparte un plato de al-
guna comida especial y se comparte con los pescadores y sus familias. Como
se dijo, esto se hace tanto con socios como con no socios. Frente a esta fi-
gura de ahorro, Arango comenta: “Nosotros lo pagamos [el atin] a COP 6.000.
Le vamos a dar COP 5.000, pero los otros COP 1.000 se los vamos a guardar
a su esposa y a sus hijos, y se los entregamos en diciembre. Esto, con un
aliado comercial que tenemos que se llama Wok. Es el que nos mantiene una
utilidad més alta que el resto” (Entrevista, 2016).

Ademas del bono, Ginicamente los socios reciben dos beneficios monetarios
adicionales. Por un lado, a final de afio también, se hace una reparticién del
40% de las utilidades obtenidas por la Redefrio durante todo el afio. Este
monto se reparte en partes iguales para los 48 socios, sin importar la canti-
dad de pescado vendido. Esta préactica, sin embargo, no esta libre de proble-
maéticas, pues algunos consideran que estas utilidades deberian repartirse en
proporcion al trabajo que cada pescador le ha aportado directamente a la
organizacion:

Hay algunas estructuras que estan aqui dentro de esta SAS que entre

ellos todavia no son lo suficientemente rigidas, que si usted no aporta
no ganay no tiene silla aqui, y si usted aporta, si. Aqui al finalizar el afio
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son 48 socios, y si por decir algo son 100 millones de pesos, y se
dejan 60 para capital de trabajo, y los 40 se reparten dentro de los 48
en partes iguales. Milton, el presidente, fue y pesc6 40 semanas, y de
esas 40, 7 le fue muy mal, le dio hasta pérdidas. Sin embargo, Milton
le produjo a esta SAS el 17% de las utilidades que hay entre los 48
socios, entonces Milton dice que a él le toca mas. Pero los otros dicen
que no. Sin embargo, hasta ahora, se ha mantenido en partes iguales.
Pero hay algunos productores que argumentan el derecho a eso (En-
trevista, 2016).

Adicional a estas ganancias, existe un fondo rotatorio para los socios, y para
este fin se les descuentan COP 100 pesos de cada kilo de pescado que ven-
dan o guarden en los cuartos frios. Con este fondo, los pescadores miembros
de la Red pueden acceder a préstamos, sin intereses, con la autorizacion del
presidente de su asociacién y del presidente de la Red. Si el monto pedido
excede el millén de pesos, se entra a discutir con toda la junta directiva de
Redefrio. La organizacién se ha enfrentado a ciertas dificultades con este
fondo también, pues hay socios que no pagan sus deudas. Frente a esto,
Arango dice que se ha ganado la enemistad de varios socios por entrar a
“castigarlos” por su morosidad al no permitirles guardar su pescado en las
instalaciones, o al descontarles el valor de la deuda de sus ganancias finales:
“Hay unos reglamentos y unas cosas, pero el problema es que la gente es muy
débil para aplicarlo. Como el uno es primo, y el otro es familia, y el tio y el
pariente y el hermano, entonces a lo Gltimo hay un encadenamiento de ser-
vicios y de cosas que son roles aqui” (Entrevista, 2016).

Eladministrador de la Red es el encargado de recibir el producto en la sede y
de facturar cada compra que se realiza. Esto es importante porque les per-
mite tener un control sobre la cantidad que cada pescador le ha aportado en
kilos a la Red, que es la base del valor para el bono navidefio que se ofrece a
final de afio. Esta constancia fisica puede ayudar a fortalecer el sentido de
confianza entre los pescadores hacia la organizacién. Finalizando cada mes,
para mantener un control de ganancias y gastos, se hace lo que ellos llaman
un arqueo, en donde se resume cuanto dinero se tiene en las cuentas banca-
rias, cuénto es el pasivo de la Red en cuentas por cobrar, cuénto se tiene en
caja menor en el local y cuénta produccion aproximada tienen almacenada.
Este manejo financiero fue el resultado de EcoGourmet, un trabajo realizado
por MarViva, Conservacién Internacional y el Fondo Accién, en donde se ca-
pacitd a la organizacion en temas de facturacion, contabilidad y flujo de caja.

Estos documentos dan cuenta de las importantes cantidades de dinero que
se mueve por medio de la Red. De hecho, Arango comenta que, actualmente,
la Red mueve mas de COP 1.200 millones anuales, y que los gastos fijos del
local son de COP 15 millones aproximadamente, mucho més que otros com-
pradores de pescado de la zona que no tienen registros mercantiles formales.
La Redefrio tiene todos los permisos sanitarios y las obligaciones tributarias
al dfa, como pocos en el pueblo, y se ha convertido en el referente de los
precios de compra de pescado en Bahia Solano. Al respecto, Arango senten-
cia que muchas veces la competencia local les significa complicaciones por-
que a veces pueden pagar mas que ellos por unidad. Su presidente actual
considera que “la Red vincula al pescador a la cadena de valor. De hecho, le
paga el pescado a buen precio, mejor de lo que pagaba el comercializador en
esa época, con un valor agregado mayor” (Entrevista 2016).

2| 2.4.3 EXPERIENCIAS DE CREDITO

A pesar de que el BAC lleva varios afios en territorio solanefio y que hay orga-
nizaciones reconocidas en la zona, la entidad nunca ha tramitado un crédito
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asociativo. La linea de créditos individuales, incluso, ha tenido importantes
dificultades. A pesar de que hay un gran nimero de personas que han sido
titulares de crédito, todos los entrevistados manifestaron inconformismos
con el funcionamiento del banco. La experiencia crediticia, cuando existio,
siempre les dejé un sinsabor y por eso concluyen que al BAC le falta mucho
para lograr cumplir efectivamente con su servicio. Muchas personas del pue-
blo han optado por mantenerse alejados de los servicios crediticios debido a
la inestabilidad de la actividad pesquera: asi como hay meses de gran abun-
dancia, hay meses en donde cubrir las necesidades bésicas se vuelve un reto.
Lo anterior, sumado a los bajos montos que les permite el banco, desestimu-
la el interés.

En cuanto a los créditos asociativos, la mayor referencia de las grandes difi-
cultades de acceso es la Redefrio, quien lleva més de dos afios en medio de
trémites para poder verse beneficiado por uno. Estos afios han implicado
importantes sumas de dinero'® destinadas a la tramitologia exigida por el
banco, que parece ser un circulo vicioso sin fin: la empresa entrega los pape-
les pedidos por la entidad financiera, pero cuando todos alcanzan a estar en
manos del banco ya algunos estan vencidos, por lo que es necesario repetir
el proceso nuevamente y la misma situacion se repite. La sucursal del banco,
asu vez, se excusa al decir que la decision de estos trémites no viene de ellos,
sino de la principal en Bogotad, pues en principio la empresa cumple con todos
los requisitos listados en las especificidades de un crédito asociativo. La
Redefrio, que desea tener mayores recursos para capital de trabajo y para
otras inversiones en infraestructura, no ha podido expandirse por cuenta de
estas limitaciones, y a pesar de mover importantes sumas de dinero a través
del BAC, nunca han logrado recibir una respuesta

La Redefrio movié el afio pasado COP 1.200 millones, y todo lo mo-
vieron por el BAC. Pero el banco y el magnate que esta en Bogoté, lo
Ve como una asociacién: esa vaina es un problema. Por la misma ex-
periencia de lo que se concibe que es. Es una suposicion que tengo yo.
Pero es que yo estuve detrds 2 afios pasando papeles, y que esto y que
lo otro. Y sin embargo siempre es: ‘pdseme més papeles’. El contador
por ejemplo solo ha salido como en COP 3 millones. Yo digo bueno, ‘o
viene un proceso para que yo me desgaste o es que sinceramente no
se le puede prestar a la Redefrio que incluso aparece como una SAS’.
Con unas utilidades de COP 80 a 100 millones al afio, con una reser-
va legal de COP 60 millones, no somos objeto de crédito del banco. Yo
no sé a qué aspira el banco (Entrevista, 2016).

Asi como la Red, son varias las asociaciones que se han acercado a evaluar
la posibilidad de acceder a un crédito, pero se han echado para atrés al ver las
largas complicaciones burocréticas que el proceso implica. Los funcionarios
concuerdan con que deben existir medidas desde el BAC a escala nacional
en donde se den estos procesos de manera mas expedita, para que se per-
mita aprobar o rechazar un crédito sin vicios en el procedimiento que lo en-
carezcan o colmen la paciencia de los clientes. Sin embargo, es evidente la
desconfianza que existe en la entidad hacia las organizaciones del sector
solidario, pues se tiene la idea de que no hay una figura que responda direc-
tamente por las obligaciones contraidas con el banco. En este sentido, asf la
entidad tenga personeria juridica, un patrimonio considerable y contratos que
demuestren la estabilidad de la comercializacion del producto, la confianza
del banco hacia la entidad no es suficiente. Suceden cosas paraddjicas como
los préstamos impulsados por la alcaldia pasada, en donde no hubo ningun
tipo de control de inversion y se presté el dinero indiscriminadamente, pero
no se le destinan los fondos a una organizacién sélida y con evidentes capa-
cidades para responder financieramente por el dinero.
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Alrededor de tres millones de pesos han
sido invertidos en pagos al contador, en
pedir certificados actualizados de la
Cémara de Comercio en Quibdd y en otra
serie de tramites.

La dltima noticia recibida por la S.A.S.
desde el banco acerca del porqué de las
demoras fue que era necesario tener los
registros contables de los dltimos afios de
las cuatro asociaciones que componen la
Red, con las que varias de éstas no cuentan.
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2| 2.5 CASO PLANADAS - TOLIMA"
2|2.5.1 HISTORIA

El sur del Tolima ha sido muy golpeado por el conflicto armado, pues las FARC
como grupo armado nacieron y se extendieron a lo largo de su territorio por
muchos afios, ejerciendo algunas funciones de mantenimiento del orden
social y generando grandes disputas con el Ejército Nacional. Esto trajo con-
secuencias como la estigmatizacién de sus pobladores y la precariedad en
los servicios estatales prestados en la zona. El casco urbano es pequefio y la
mayorfa de sus habitantes viven en las veredas. Las vias de acceso son pre-
carias y la mayoria no estan pavimentadas, por lo que se puede decir que se
encuentra de cierta manera aislado de muchas actividades econémicas im-
portantes. Chaparral es la cabecera municipal mas cercana a Planadas -a
cuatro horas en carro-, es la ciudad de mayor tamafrio en el Sur del Tolima'y
es importante en la provisién de servicios para el municipio.

A pesar de esto, los habitantes del municipio han visto en la asociatividad
rural una forma para el desarrollo productivo de la regién y para el posiciona-
miento del café en el mercado internacional. Actualmente, los pequefios pro-
ductores agropecuarios tienen un cultivo predominante en la region que es
el café — siendo el tercer productor a nivel nacional-, pero también cultivan
cacao, frutales, platano, arroz, entre otros. El impulso de la asociatividad se
fortalecié con la ayuda de muchas organizaciones internacionales como USAID,
que a través de programas como Colombia Responde decidieron apostarle a
fortalecer las asociaciones de campesinos en la zona. Hoy en dia se encuen-
tran alrededor de 26 asociaciones, que se han venido especializando en café
especial y orgénico y que han logrado comercializar grandes voldmenes.

Los cafeteros, y en general los habitantes de Planadas, quieren dejar de ser
conocidos por la violencia de la zona y quieren comenzar a posicionarse como
unos de los productores del mejor café de Colombia. Otro aspecto importan-
te es que la regién también se ha propuesto trabajar muy alineada con las
lineas de produccion ambientalmente responsable, por lo que muchas aso-
ciaciones se han enfocado en obtener sellos de produccién orgénica, que
también les significa mejores precios de venta.

2| 2.5.2 DINAMICAS DE LA ASOCIATIVIDAD EN PLANADAS

Motivados, en parte, por los modelos de varias asociaciones exitosas en el sur
del Huila, varios productores de la zona decidieron organizarse. Tal como lo
recuerda el representante legal de Agprocem, casi todos empezaron juntos,
trabajando para lograr capacitarse en temas financieros y en la constitucion
legal de sus organizaciones. Es precisamente a partir de este proceso que el
café ha transformado la region, generandole importante dinamismo:

[Las asociaciones] Vendimos 108 contenedores de café, alrededor de
USD 8 millones en un afio. Nosotros acéd generamos mas de USD 2
millones en puras ganancias, por tener los sellos y por vender el café
maés caro, por puras primas que entraron al municipio. Eso cambid, im-
pactd el municipio y su economia. Nosotros les devolvimos la ilusién a
los cafeteros, porque la gente volvid a creer en el café (Entrevista, 2016).

Una de las asociaciones con mayor trayectoria es Café del Macizo. Nacié en
el 2003 buscando mejores canales de comercializacién, y como alternativa
alos cultivos ilicitos de los que muchos en la zona dependian hasta ese mo-
mento. Dado que mas del 90% de las familias cuentan con extensiones de
tierra que no superan las cinco hectéreas, el esquema asociativo ha sido al-
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Es importante aclarar que distinto a los
demés casos de estudio, el punto de partida
para este trabajo de campo no fue una
organizacidn en particular, sino conocer

el piloto asociativo de Bancamia.
Adicionalmente, se estuvo en campo 15
dias y no un mes como en los demdas

casos. Esto explica el menor volumen de
informacion y detalle obtenido.
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tamente beneficioso para ellos: “Hemos estado trabajando en acercarnos
cada vez mas a los clientes, en romper las cadenas de intermediacion. Hay
que cambiar las condiciones para que sean més ecuénimes y mas favorables
para la asociacion y su gente. (Cémo se puede hacer eso? A través de un
esquema asociativo, porque es que individualmente le queda muy dificil”
(Entrevista, 2016).

Buscando mejorar la calidad de vida al caficultor asociado, se le ha puesto
énfasis a los sobreprecios generados por los sellos de certificacion: “La prima
FLO son 20 centavos de ddlar por libra, a la tasa representativa promedio del
mercado de hoy, estamos hablando de USD 130.000 - 150.000 por carga.
Estamos hablando de més de USD 25.000.000 en un contenedor. Eso para
mies una llave poderosisima” (Entrevista, 2016). Este tipo de herramientas ha
posibilitado un mayor empoderamiento del cafetero, y ha hecho de la asociacion
una institucion sélida, que no depende de ayudas estatales para sostenerse.

Tienes que luchar contra todo. Aparte de todas las fluctuaciones de
precio, de calidad, de fenémenos climéticos, de que no te pagan, de
que se demoran, todas esas cosas. Avanzar en una empresarizacion
de lo asociativo no es nada fécil, porque donde debes encontrar los
aliados encuentras los obstéaculos. Por ejemplo, el tema de los registros
de marca, de los registros INVIMA. Apenas esta el Estado queriéndo-
se acercar a estas zonas, pero si digamos queremos salir con unos
productos, el mercado no va a admitir que ti no cumplas con esos
requisitos, porque sencillamente no los podrian tener ellos en sus vi-
trinas (Entrevista, 2016).

Por otro lado, una de las organizaciones més jovenes es Asopep, que aunque
apenas cuenta con tan solo tres afios de haberse constituido, es una de las
més grandes pues cuenta con 167 familias de pequefios productores cafe-
teros. Uno de sus principales focos ha sido |a linea organica: 50 de sus fami-
lias estan certificadas con el sello orgénico y son una de las pocas asociacio-
nes en el pafs que cuentan con este sello para el mercado de Corea del Sur.
La mano de obra de las fincas de sus asociados es esencialmente familiar, y
buscando vincular a los més jévenes en la industria cafetera se han imparti-
do cursos en catacién. Son estos jovenes quienes ahora trabajan en la aso-
ciacion y seleccionan los mejores perfiles para exportacion. Gracias a los
sobreprecios de los sellos de certificacién y a los programas del gobierno, la
asociacion ha logrado contar con el laboratorio de café y las asesorfas técni-
cas a los caficultores.

Asopep ha contado con la confianza de sus asociados, pues en sus inicios la
organizacion debid recibirles el café y pedirles que esperaran un tiempo para
que pudieran recibir su paga. Aunque muchos se resistieron, la confianza
hacia la asociacién ha crecido debido a los importantes sobreprecios que ésta
ha logrado en sus negociaciones, lo cual le ha permitido al caficultor recibir
bonificaciones de hasta COP 500.000 pesos por carga. Reconoce que esta
modalidad de compra implica limitantes enormes, y por ello han empezado a
exigirles a las exportadoras que les hagan anticipos de al menos el 50% del
valor total, mientras logran encontrar una solucién a la falta de capital de
trabajo: “Yo entiendo muchas veces a la gente, que tienen el café, y nosotros
no tenemos el capital. Lo pueden vender mas caro en otro lado, o simplemen-
te les entregan la plata de una vez. Hemos llegado a ese punto. En este mo-
mento, de los 167 que estamos en este momento, hay cerca de 90 fieles, que
traen todo el café acé. Otros han traido un poquito, otros no han traido nada”
(Entrevista, 2016).
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Por dltimo estédn Agprocem y Agrovida. Agprocem cuenta con doble perso-
nerfa juridica, es una asociacién y una S.A.S que se especializa en la compra
y comercializacion de cafés, con énfasis en la exportacion. Esta doble perso-
nerfa fue pensada con la intencién de fortalecer el campo social desde la
asociacion, sobre todo con las primas recibidas por los sellos FLO, y de for-
talecer la parte comercial y contar con mayor soporte frente a las entidades
financieras con la S.A.S. Esta iniciativa, también, busca incentivar a que el
cafetero se vea a si mismo como un empresario, es decir, como accionista de
una empresa que le genera buenos ingresos. Por su parte, Agrovida nace en
el 2002 con la finalidad de comercializar diversos productos del campo,
principalmente lulo. Desde 2012, Agrovida se ha especializado en la compra
y comercializacion de café, con fuerte énfasis en los sellos orgénicos y en los
cafés especiales. Actualmente, cuenta con 150 asociados, y més de la mitad
estén certificados por produccién orgénica.

2| 2.5.3 EXPERIENCIAS DE CREDITO

Las opciones de financiamiento en el municipio son escasas, sobre todo para
organizaciones. El BAC es la Unica entidad financiera que tiene oficina y no
ha colocado ningun crédito a nombre de estas. Para los campesinos que han
tenido contacto con el BAC, el proceso para obtener un crédito es lento y han
recibido respuesta negativa en muchas ocasiones. De los caficultores entrevis-
tados, todos ven necesaria la entrada de més entidades financieras al munici-
pio para que compitan con el BAC, pues manifiestan que al no tener compe-
tencia el BAC no se ha preocupado por mejorar sus servicios. Bancamia como
entidad microfinanciera es la que estd més proxima a abrir oficina en Planadas
y de hecho ya atiende a muchos campesinos en las veredas cercanas desde
la oficina de Chaparral. Sin embargo, para las asociaciones, esta no ha sido
una opcidn de financiamiento y han recurrido a otras opciones como el pro-
grama Colombia Responde de USAID, bancos internacionales o exportadoras.

Café del Macizo, a pesar de ser una organizacién fuerte que ha llegado a
facturar COP 2.700 millones en 2015, manifiesta que hasta el momento, no
han contado con ningln crédito, pues consideran que la banca nacional le
brinda muy poco apoyo a las organizaciones como ellos, que en teoria trabajan
sin @nimo de lucro. Han logrado trabajar gracias a los anticipos realizados por
las exportadoras como estrategia para superar la falta de capital de trabajo:

Estamos trabajando con el capital del exportador, entonces si el ex-
portador quiere un café nuestro, tiene que ponernos unos anticipos,
pero eso nos restringe. No siempre es posible, y hace que sea més
dilatado, que de alguna manera también eso no es gratis. Eso va se-
guramente contra precio: ‘listo, yo le pongo una plata, pero no le pue-
do pagar sino esto’, cuando podria ser diferente la relacién econémica,
de decirle ‘perfecto, tengo el café, vale esto’. (Entrevista, 2016).

Por su parte, Agprocem esté en conversaciones con el banco estadouniden-
se Root Capital, que ya es utilizado por otras asociaciones en la zona. Sin
embargo, ven en ellos el gran inconveniente de tener que trabajar en délares,
por su volatilidad en el mercado. Al asistir a la reunién convocada por FINAGRO
y Alianzas Productivas en Planadas, su gerente Edinson se mostré muy in-
teresado en acceder a uno de los créditos asociativos de linea FINAGRO, que
lo pensarian principalmente para capital de trabajo.

Asopep, actualmente, maneja un fondo rotatorio para sus socios, con prés-

tamos en insumos con el 0.5% de interés mensual. También se ha acercado
a diferentes entidades internacionales para tramitar créditos para capital de
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trabajo. Lo anterior porque trabajar con las entidades nacionales ha sido
imposible: “Bancoldex lo que dijo fue eso: a las asociaciones no les prestamos.
A vox pdpuli ellos dicen que sf, pero yo fui a Bancoldex y me dijeron ‘no, le
prestamos al exportador y al importador, pero a la asociacién no’. Y teniendo
uno los contratos ya hechos” (Entrevista, 2016). Con la constante necesidad
de capital de trabajo para comprarle la produccién a sus asociados, Asopep
ha adelantado ya un crédito con Root Capital, una entidad estadounidense:

Root Capital nos presté este afio USD 120.000 . ¢Cémo nos lo pres-
ta? Hicimos un negocio con una exportadora de café de los Estados
Unidos, entonces firmamos un contrato. En este caso lo firmamos tres:
el importador de los Estado Unidos, que es Sustainable Harvest, el
exportador de ese café que es Cosurca, del Cauca, y nosotros. Enton-
ces firmamos y le dijimos a Root Capital, ‘yo tengo que entregarle dos
contenedores de café, que valen COP 600 millones . Nos dijeron,
‘.Cuénto necesitan?’ les dijimos ‘préstenos COP 300 millones’. Root
Capital le gira al importador, el importador le gira al exportador, y el
exportador nos pasa a nosotros. Yo le entrego el café al exportador, el
exportador al importador, y ya el importador cuando va a pagar, le paga
a Root Capital. Nos llega la plata acé cuando vamos a acopiar el café.
Ellos tienen un interés de més o menos el 11% anual. Con ellos el riesgo
que uno corre es que es en délares (Entrevista, 2016).

Es importante mencionar que durante la salida de campo, FINAGRO, junto
con el programa Alianzas Productivas del MADR hicieron una visita a la zona
que consistid en la organizacion de un encuentro de asociaciones de la zona.
También asistié un funcionario del BAC del municipio. El encuentro se reali-
z6 en la sede de una de las asociaciones cafeteras del Planadas (Café del
Macizo) y se centrd en la socializacién de las diferentes formas de financia-
miento que estén utilizando. Se les presentaron a las asociaciones las lineas
de crédito asociativo que ofrece FINAGRO (la mayoria las desconocian) e
incluso se repartieron formatos para que las asociaciones llenaran si estan
interesadas en adquirir créditos via FINAGRO. La idea de estos encuentros,
que se estén llevando a cabo en diferentes regiones del pais, es repetirlos para
lograr facilitar los procesos y el flujo de informacién para la obtencién de
créditos asociativos. Para el funcionario de FINAGRO que asistié al encuen-
tro también son insumos muy valiosos para lograr mejorar las lineas de cré-
dito que existen actualmente.

Adicionalmente, en campo se establecié como un agente determinante del
financiamiento a Bancamia, cuya experiencia se abordara a continuacion:

2|2.5.3.1 Bancamia

Bancamia fue creada en el afio 2008 tras la unién de la Corporacion Mundial
de la Mujer Colombia, Corporacién Mundial de la Mujer Medellin y la Funda-
cién Microfinanzas BBVA. Actualmente, esté trabajando como parte de su
estrategia el manejo de mucha de su cartera en éreas rurales, pues conside-
ra que en el campo es donde hay més clientes desatendidos por el sistema
financiero. La linea de microfinanzas de FINAGRO fue disefiada con el apoyo
en Bancamia y pensada para ayudar a que las personas més desfavorecidas
logren superar las barreras de financiacion existente a las que deben hacer
frente dentro del sector formal. La historia de esta linea comienza en el afio
2014 con la colaboracién entre FINAGRO y Bancamia, pero solo hasta este
afio parece empezar la colocacién por medio de esta linea debido a las modi-
ficaciones que se le han hecho.
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Dentro del portafolio de productos de Bancamia se encuentran dos lineas de
microcrédito, cuyos montos van desde 1 hasta 120 S.M.M.L.V (Salario Minimo
Mensual Legal Vigente) y estan enfocadas al sector rural: Agromia Capital de
Trabajo y Agromia Inversiéon. La primera permite financiar necesidades de
pago de mano de obra y compra de cosechas y la segunda las de adquisicién o
adecuacion de bienes que perduran para las actividades productivas agricolas,
pecuarias, acuicolas, ambientales, artesanales y agroindustriales'®. Ahora, la
financiacion de la de capital de trabajo es de hasta el 100% de los costos
directos e indirectos y su plazo de pago de maximo 24 meses, mientras la de
la segunda del 90% de solo los costos directos y el plazo puede llegar hasta
60 meses. En cuanto a la tasa de interés, varia entre el 36% y el 40%.

La linea Agromia Capital de Trabajo ha funcionado bajo los esquemas de
FINAGRO. No obstante, se han registrado problemas de operatividad, pues
al banco le ha sido casi imposible acceder a la cartera de redescuento, ya que
esto, bajo |as estipulaciones actuales de FINAGRO, implicaria tramitar cada
microcrédito individualmente y el volumen que registra de préstamos de este
tipo es demasiado alto. Asimismo, solo tras los cambios que la CNCA intro-
dujo en agosto de 2015 y abril de 2016, quienes acceden a estos microcré-
ditos pueden contar con el FAG como garantia. Por otro lado, falta ampliar la
Iinea para otorgar créditos para capital de inversion y dar igualmente acceso
al ICR. Como manifiesta una de las directivas del banco,

Esto fue un primer avance [...] encontramos clientes de microcrédito
[...] que estan apenas comenzando y necesitan capital de trabajo, pero
también a aquellos que ya estén en un estadio de fortalecimiento y
tienen capacidad de ahorro e inversién y capacidad de gestionar pro-
yectos estando dentro de microcrédito pero como inversién. Entonces
que para esos clientes pudiéramos también gestionar instrumentos
como el ICR, que hasta ahora no tiene esta linea (Entrevista, 2016)

Es vital mencionar que hay caracteristicas de la operacion de Bancamia que
son de gran importancia para ampliar la inclusion financiera en el campo, ya
sea para créditos individuales o asociativos:

* Ladefinicion del productor rural

Para Bancamia un cliente es rural cuando su actividad productiva esté ubi-
cada en un lugar que no se identifica con nomenclaturas en coordenadas
calle, carrera, sino por la vereda y el nombre de la finca. Asi, la segmentacién
de los municipios no se hace por densidad poblacional, ni por valor de los
activos, ni por tamario del predio. Del total de clientes de Bancamia, el 40%
son rurales y de esos el 20% son clientes que se dedican a actividades agro-
pecuarias; esto quiere decir que tienen casi 90.000 clientes que se dedican
a actividades agropecuarias desde la produccion.

* Laimportancia de la experiencia en sector econémico, la reputa-
cién y el reconocimiento a la pluriactividad en el campo como
garantias y manejo de riesgo.

Los clientes de Bancamia son informales, esto quiere decir que no tienen
ningun tipo de registros contables, ni balances, ni de cdmara de comercio, ni
carta de proveedores. Sin embargo, Bancamia le da valor a otros activos no
tradicionales que los convierten en sujetos de crédito, que son: el conocimien-
to/experiencia de la actividad econdmica, la reputacién en su vereda o corre-
gimiento y la diversificacion de las actividades en finca. Bancamia opera en
campo mediante los ejecutivos de desarrollo productivo rural, quienes tienen
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formacidn y experiencia suficiente para analizar socioeconémicamente al
cliente. Estos ejecutivos realizan visitas a los clientes para conocer qué in-
gresos le generan las actividades que desarrolla, hace cuanto tiempo realiza
las actividades, cudles son las habilidades administrativas y de comerciali-
zacién, cudl es su reputacion entre los vecinos, y una vez aprobado el micro-
crédito le dan el acompafiamiento que requiere para llevarlo a buen término.
En suma, se trata de una tecnologia que se denomina como banca relacional.

Vale la pena ampliar el rol del ejecutivo y su cercania con el cliente, pues es
este ejecutivo quien levanta la informacién y construye los estados financie-
ros con el cliente y le retroalimenta. La experiencia en campo les ha demos-
trado que una unidad productiva tiene una actividad principal que le genera
ingreso y hay otras marginales que mejoran el margen de utilidades del pro-
ducto. Por ejemplo, el productor tiene 1 0 1,5 ha de café, el platano como
cultivo que da sombrio al café, una cerda de cria y vende lechones, tiene 20
0 30 pollos, y jornalea, y todo eso robustece el mayor ingreso que proviene
del cultivo de café. Asi, el ejecutivo captura el flujo de caja de la unidad agri-
cola familiar o de esa finca campesina. En cuanto a esto, una de las directivas
de Bancamia menciona que

Bancamia disefié una herramienta que béasicamente fue generar un
flujo de caja en un software, y en ese flujo de caja se recogen los in-
gresos y los costos pero también los gastos familiares, porque todo
sale del mismo bolsillo. En las fincas campesinas todo sale del mismo
bolsillo, no hay bolsillos separados entre el negocio y la casa (Entre-
vista, 2016).

Ese flujo de caja les permite recoger hasta 10 actividades, pero han encon-
trado que son alrededor de cuatro actividades las que generan el grueso del
ingreso familiar. También tienen en cuenta lo que les llega por familias en
accion, por ejemplo. Todos esos ingresos fortalecen financieramente al clien-
te para acceder a un microcrédito y tener capacidad de pago. Asimismo, el
banco empez6 a trabajar desde hace dos afios y medio en una innovacion que
son los planes de amortizacién con pagos flexibles (ajustados al flujo de caja)
y que esperan lanzar prontamente.

*  El crédito més costoso es aquel que no es oportuno, es por eso
gue Bancamia maneja operaciones descentralizadas para la rapi-
da aprobacién del crédito.

La banca relacional como se describié en el punto anterior, junto con el hecho
de que el 90% de la evaluacién del riesgo y decision de aprobar/rechazar la
solicitud de crédito se realiza de manera descentralizada, favorece que la
respuesta llegue a tan sélo cuatro dfas de solicitar el microcrédito. Como
expresa uno de sus funcionarios, “ya la poblacién esta muy sensibilizada en
que es mas costoso si van a los prestamistas y que el crédito que no es opor-
tuno es muy costoso también, dsea que les salga a los tres meses ya no sirve”
(Entrevista, 2016).

Estas metodologias les han dado buenos resultados pues la cartera rural
morosa es de tan sélo 3%. Por una parte, esto convierte al sector rural en el
que mejor se comporta en el banco y, por otro lado, convierte a Bancamia en
el banco que mejores nimeros registra en ese nicho de mercado. Adicional-
mente, dado que la filosofia de los microcréditos son montos pequefios y
plazos cortos, el ciclo del crédito les permite obtener répidamente las leccio-
nes aprendidas sobre el cliente: buen o mal comportamiento de pago, cerca-
nia con el ejecutivo, etc.
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*  Elcrédito para asociaciones como un mecanismo para reducir los
costos asociados al crédito individual y traducir esto en menores
tasas de interés.

Hoy por hoy, Bancamia no tiene una linea de crédito asociativo, pero reconoce
la necesidad de impulsar este frente. En el campo, el crédito individual hace
costosa la operacion para Bancamia, y esto representa la barrera de la elevada
tasa de interés, sobre todo en actividades agropecuarias. Esto, como lo expre-
sa uno de sus funcionarios, lleva a la entidad a pensar en mejorar la operacion
para reducir las tasas y asi aumentar sus operaciones en las éreas rurales.

[...] tener més eficiencia como bancoy [...] poderlo traducir en mejores

tasas de interés a los clientes, sobre todo los clientes rurales agrope-
cuarios porque son los mas costosos. La dispersién geogréfica hace
que un asesor nuestro en zonas urbanas tenga un promedio de pro-
ductividad distinta y cuando hablo de productividad son de créditos
desembolsados diarios y mensuales, a un asesor que esté en zonas
rurales, y disminuye entre 20-30% su productividad [...] Claro, es que
por la geografia que nosotros tenemos puede que en el mapa se vea
muy cerca una vereda pero desplazarse son dos y tres horas (Entre-
vista, 2016)

Es por ello que han visto en la colocacion de créditos a través de las asocia-
ciones y cooperativas, la posibilidad de establecer una relacion con un solo
cliente pero que a través de él llega a muchos mas. Para ello estén haciendo
dos pilotos, uno en Montes de Maria con fiame y otro en Planadas (Tolima)
con café. Una de las principales razones para escoger estas dos regiones es
el “nivel de asociatividad” que se ha logrado construir gracias a la presencia
de otros actores nacionales (DPS, Consolidacion Territorial) e internacionales
(USAID) que han hecho trabajo con las comunidades para fortalecer el tejido
social y sus organizaciones.

A la fecha, en Planadas, por ejemplo, han identificado un gran ndmero de
asociaciones y las han clasificado en tres tipos: 1. Unas que estan asociadas
para hacer comercializacion de café, y han encontrado que estas estan mas
consolidadas, tienen poder de negociacidon (precio y volumen) y han logrado
contratos de comercializacion (exportacién) —que al igual que la Fundacién
Rabobank, Bancamia estd buscando tomar los contratos como garantia-; 2.
Unas que ofrecen servicios a sus asociados de comercializacion en mercados
locales, es decir, mercados que suelen ser mas informales (intermediarios,
mayoristas, etc.) o bien no cuentan con poder de negociacion por la presen-
cia de oligopolios (e]. Cacaoteros y los dos principales comprados que son
Nacional de Chocolates y Casa Luker). En ellos identifican la fortaleza de la
asociacion en el nimero de asociados; y 3. Unas que se han conformado para
poder bajar recursos de proyectos como es el caso de las asociaciones de
mujeres (ej. el Programa de PS Mujeres Ahorradoras), cuya organizacion
todavia es incipiente. En cuanto a estas experiencias, un funcionario del ban-
co recuenta que

Entonces ellos [las asociaciones] dicen venga, ¢y ustedes por qué aquf
en Colombia no me aceptan un contrato como garantia? Para que yo
pueda tener crédito como asociacion [...] para comprar la cosecha. [...]
El crédito asociativo normalito, el que se promueve a través de las lineas
FINAGRO o del BAC no funciona porque una asociacion se presentay
le dicen cuél es la garantia de la asociacion? No pues... nosotros Lqué
garantia le podemos dar? Como asociacién no tenemos ni un edificio,
ni un terreno, tenemos aqui en arriendo esto que acopiamos, pero en
realidad como asociacién, como ente juridico, no tenemos una garan-
tia real para darle a usted banco (Entrevista, 2016)
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Bancamia ha encontrado que a pesar de que existe un mayor grado de desa-
rrollo organizacional dentro de las asociaciones, eso no quiere decir que estas
cuenten con los registros de los asociados, de las producciones y ventas de
estos, los balances y los estados financieros. Asi, la metodologfa de la Banca
Relacional debe igualmente aplicarse al trabajo hombro a hombro con las
organizaciones que tienen un amplio conocimiento (no registrado) de sus
asociados y sus actividades. Como plantea una directiva del banco, se han
propuesto

En reuniones grupales entender y recoger informacion y ya no estar en
el 1-1de 120 asociados sino que hago una muestra aleatoria. Entonces
lo que definamos en cualquier momento, que el 10-20% voy lo visito
de manera aleatoria y con eso verifico que lo que me dijeron en esas
reuniones grupales es (Entrevista, 2016)
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3 PRINCIPALES

" RECOMENDACIONES DE

OPORTUNIDADES PARA EL DESARROLLO I H H

POLITICA EN MATERIA DE

CREDITO ASOCIATIVO

Otro hallazgo es la de la blsqueda de alternativas de financiacion donde
sobresale la presencia de los microcréditos y también de Fundaciones como
Rabbobank que otorga créditos de forma més répida y expedita a tasas fa-
vorables para los productores. El caso de Planadas ilustra un muy llamativo
modelo de banca relacional cercano a los productores y a sus propias dina-
micas que incluso es percibido como mas atractivo a pesar de sus més altas
tasas. En otros casos, la presencia de fondos rotatorios informales fue repor-
tada en terreno. En el caso del Cafisurcol, aun cuando hay una creacién de
valor por medio de su orientacion a los cafés especiales, la posibilidad de fi-
nanciar a los pequefios productores y hacerles un adelanto por la cosecha a
tasas favorables, se convierte en la principal demanda que hacen al sector
financiero para el desarrollo de sus actividades.

Situarnos en la cotidianidad de las relaciones, ofertas, demandas y practicas
asociativas permitié comprender la complejidad tanto de la asociatividad
rural pero también de su relacién con el sector financiero. A pesar de los
mdltiples intentos, la demanda por una forma de financiacién mas adaptada
alos contextos y dinédmicas de la produccion es una necesidad sentida en los
territorios. Ademas, se concluy6 que lo que més hace falta es una mejor com-
prensién de los contextos locales y una mayor flexibilidad y elasticidad por
parte del sector financiero para movilizar productos financieros mucho mas
adaptados a los contextos locales, que logren llegar més territorios, produc-
tores y organizaciones con el impulso de la politica piblica. Sin duda alguna,
esto implica también el de adaptar nuevas tecnologfas al seguimiento del
crédito que incluyen tanto la apertura de més oficinas en los municipios men-
cionados, como la visita permanente a los productores por parte de los acto-
res financieros y el uso de las mejores practicas de una banca relacional. A
continuacion se detallan las recomendaciones en materia de una politica de
crédito asociativo, las cuales se nutren de manera transversal de los diferen-
tes casos estudiados.
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3|1 FINAGRO: LIDER EN EL FINANCIAMIENTO AGROPECUARIO

Comprendiendo la compleja arquitectura institucional para el desarrollo del
sector agropecuario, FINAGRO deberé fortalecer su rol convirtiéndose en el
principal articulador de la oferta para el sector en la materia, y promoviendo
que los servicios financieros y en especial el crédito lleguen de manera inte-
gral (asistencia técnica, comercializacion, transferencia de tecnologia) junto
a los otros servicios que gestionan entidades como el Ministerio de Agricul-
tura y Desarrollo Rural (MADR) con su de Alianzas Productivas, la Agencia
de Desarrollo Rural (ADR), la Unidad de Planificacion Rural Agropecuaria
(UPRA), Corpoica, ICA, entre otras, de tal manera que en efecto se maximice
la probabilidad de éxito de los proyectos productivos que se financian.

De otra parte, en Colombia la politica publica de apoyo a las organizaciones
solidarias ha estado a cargo de la Unidad Administrativa Especial de Organi-
zaciones Solidarias, entidad sin mayor presupuesto y adscrita a lo largo del
tiempo a distintas agencias del Gobierno nacional (Ministerio de Trabajo y
Seguridad Social, Ministerio del Interior, Presidencia de la Republica). Esta
situacion ha dificultado un apoyo publico efectivo al desarrollo y fortalecimien-
to de las capacidades de las organizaciones bajo el modelo cooperativo. En la
medida que esta unidad se fortalezca técnica y presupuestalmente podria
jugar un rol de aliado importante en la tarea que recomendamos a FINAGRO.

Es por ello que, FINAGRO debe continuar fortaleciendo la labor de la direccion
de Gremios y Organizaciones para escalar el trabajo que viene desarrollando
con aliados estratégicos de la cooperacion internacional (USAID, FAO, Impact
Gestando-Coop. Canadiense), para acompafiar organizaciones de producto-
res en la perspectiva de formular proyectos productivos en el contexto actual
del posconflicto que vive el pais y promover instrumentos como los fondos
rotatorios, que no pueden fondearse con recursos FINAGRO, pero, que son
fundamentales para promover la educacién y las capacidades financieras de
los productores y sus organizaciones.

Para ello, FINAGRO debe seguir fortaleciendo su equipo técnico en los terri-
torios y desarrollar alianzas con universidades, cdmaras de comercio, alcaldias,
y las entidades financieras (bancos, cooperativas de ahorro y crédito, micro-
financieras, etc.), entre otros, para disefiar e implementar programas integra-
les de capacitacion en asistencia técnica, comercializacidn, fortalecimiento
organizacional, educacién financiera y formalizacién de la organizacion (per-
soneria juridica, Cdmara de Comercio, DIAN, etc.). Es importante profundizar
el uso de las Tecnologias de Informacién y Comunicaciones (TIC) que son
importantes herramientas para la difusién y apropiacién de la informacion.

Esta direccién deberfa ademds promover la creacién de un sistema de infor-
macién que de cuenta del nimero, tamafio, actividades, sector y activos, asf
como del ndmero de miembros de las organizaciones de pequefios produc-
tores. Esta informacion existe parcialmente en la Unidad Administrativa de
Organizaciones Solidarias y la Superintendencia de la Economia Solidaria,
pero es vital para poder apoyar y dinamizar la inclusién financiera de este
segmento de organizaciones y productores

3 1.1 LINEAS DE CREDITO ASOCIATIVO O CON INTEGRADOR
Las recomendaciones en cuanto a las diferentes lineas de crédito con re-

cursos de FINAGRO se presentan a continuacion y complementan la pro-
puesta anterior.
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A. Crédito con integrador

La linea de crédito con integrador no se requiere y se asimila a un crédito a un
pequefio, mediano o gran productor segtn el valor de sus activos. Cémo ma-
neje el integrador la relacién con los integrados es un asunto que no debe ser
regulado por FINAGRO. El proceso de integracion vertical entre productores y
empresa debe ser el resultado de un proceso en torno a un proyecto productivo.

B. Crédito a la organizacion

Si la organizacion estéa formalizada (tiene personeria juridica, inscripcion en
la cédmara de comercio, etc.) su tratamiento debe asemejarse al de una em-
presa, y de acuerdo con el tamafio de activos clasificarse dentro de las cate-
gorfas de pequefio, mediano o gran productor para definir la tasa de interés.
Asi como cualquier empresa debe demostrar que tiene la informacion de
productores (proveedores) y tiene los balances financieros al dia para demos-
trar su capacidad de pago.

Sila organizacién no esté formalizada o no tiene completamente desarrolladas
sus capacidades, debera recibir el apoyo y el acompafiamiento de la Direccidn
de Gremios y Organizaciones de FINAGRO para poder ser sujeto de crédito.

Tanto en este caso como en el siguiente se debe eliminar el requisito de
tiempo minimo de dos afios de creacién de la organizacion para acceder a
crédito con recursos de FINAGRO, pues este requisito no necesariamente es
un buen proxy de una organizacién consolidada con un trabajo sélido y capa-
cidad de pago. La organizacién se convierte en sujeto de crédito cuando
tiene estructurado el proyecto productivo en sus diversas fases y cuenta con:
el anélisis del flujo de caja esperado con una tasa interna de retorno satisfac-
toria, las garantias y la solidez de la organizacion (es decir, empresa), la es-
tructura de gobierno corporativo con la correspondiente auditoria externa y
el reglamento que regula la relacién de los productores asociados con la or-
ganizacion y los mecanismos de solucién de problemas.

C. Crédito individual con manejo de la organizacién.

Si bien dentro de las lineas actuales se premia con una baja tasa de interés
al pequerfio productor asociado, se requiere de desarrollo regulatorio para
aquellos créditos en donde el pequefio productor manifiesta que desea que
su organizacion administre su crédito que se destinan a inversiones intrapre-
diales (ver caso Cortipaz).

En este caso, la organizacién debera: i) cobrar unos puntos porcentuales de
la tasa del valor del crédito a los productores por el manejo y administracion
del mismo, y por ii) brindar los servicios de asistencia técnica y comerciali-
zacion para llevar a buen término el proyecto y el repago del crédito.

Asi se requiere estructurar un producto de crédito en donde el productor y la
organizacién participan activamente y de manera simulténea en la solicitud del
crédito, y el productor autoriza a la organizacion a realizar la gestion. En cuan-
to ala garantia, ésta podria ser compartida entre la organizacion y el productor,
siendo el primero el co-deudor del segundo. La tasa, plazo y condiciones del
crédito deben ser resultado del anélisis del proyecto teniendo como referencia
las condiciones establecidas por FINAGRO para créditos individuales.
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D. Crédito a pequefios productores no especializados y que no han
sido sujetos de crédito

La oferta de crédito y otros servicios financieros (ahorro, seguros, etc.) les
debe llegar de manera prioritaria a los pequefios productores que nunca han
accedido al sistema financiero formal. El microcrédito es el principal produc-
to existente que lo puede hacer, con montos pequefios, a corto plazo, para
capital de trabajo, y sin garantia. La tasa de interés al inicio es alta (con tope
méximo de la tasa de usura), pero en la medida que se construye historia
crediticia satisfactoria el monto puede ampliarse y la tasa puede ir bajando.

Para este conjunto de pequefios productores el modelo de crédito asociativo
que viene desarrollandose lo tienen entidades como Contactar siguiendo el
modelo del Grameen Bank (Bangladesh). Es un modelo de microcrédito desti-
nado a grupos de al menos cinco personas, donde hay vinculos de proximidad
y una confianza mutua establecida, que precisan de capital de trabajo. Al reci-
bir un crédito del intermediario financiero, los miembros del grupo deciden quién
va a utilizar el crédito. Los demaés se encargan de supervisar que éste los utili-
ce apropiadamente y sirven de garantes en caso de que no pueda honrar su
deuda. Con cada préstamo obtenido se van rotando el productor beneficiado.

Actualmente la linea de microfinanzas rurales de FINAGRO viene creciendo
de manera acelerada, por medio operaciones registradas por microfinancieras
vigiladas, por lo que se insta a seguir muy de cerca este proceso para poder
hacer los ajustes necesarios y que pueda ser el primer mecanismo para aten-
der a este grupo de productores.

Adicionalmente se destaca la tecnologia de banca relacional que desarrollan
las microfinancieras, en donde la construccién de confianza es clave para el
éxito de las operaciones de crédito. Bajo el pleno conocimiento de que los
productores no tienen ningln tipo de registros contables, ni balances, ni de
cémara de comercio, ni carta de proveedores, las microfinancieras — como
Bancamia- les dan valor a los activos no tradicionales: el conocimiento y
experiencia en la actividad econdémica, la reputacion en su vereda o corregi-
miento y la diversificacion de las actividades en finca. Esto se ve reforzado
por las visitas a los clientes para conocer qué ingresos le generan las activi-
dades que desarrolla, hace cuanto tiempo realiza las actividades, cuéles son
las habilidades administrativas y de comercializacion, cuél es su reputacién
entre los vecinos, y una vez aprobado el microcrédito le dan el acomparia-
miento que requiere para llevarlo a buen término. En suma, se trata de una
tecnologfa que se denomina como banca relacional.

Teniendo en cuenta las dificultades y la naturaleza de los procesos organiza-
tivos de los pequefios productores, se considera que esta tecnologia deberia
multiplicarse entre las demés entidades financieras de tal manera que se
pueda apoyar con mas fuerza a este segmento de sujetos de crédito. Banca-
mia viene trabajando con un piloto asociativo que permitirfa reducir costos
de transaccion que se verian reflejados en menores tasas de interés, en don-
de las organizaciones facilitarfan informacién sobre los asociados —pasando
de unarelacion 1a 1, a unarelacién 1a muchos miembros-; serd indispensa-
ble hacerle seguimiento pues hasta la fecha no habian colocado ningdin mi-
crocrédito por esa via.

3| 1.2 CONDICIONES DEL CREDITO
La actividad a financiar debe ser tanto capital de inversion como capital de

trabajo. Aunque FINAGRO en efecto financia ambas lineas, al parecer en
campo, las més conocidas son las de capital de inversién, probablemente
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porque los productores ven en este la oportunidad de acceder al ICR, pero
muchas de las organizaciones requieren tener un flujo de caja importante para
garantizar la compra del producido a los asociados y competir en condiciones
de mercado — ya sea para la exportacién o el mercado nacional-, asi como
también poder ofrecer la asistencia técnica que es base fundamental del
éxito de los proyectos productivos.

La definicion de monto del crédito, plazo de amortizacidn, periodo de gracia,
tasa de interés, garantfa, y otros elementos debe establecerse por parte del
intermediario financiero en un didlogo constructivo con la organizacién, ya
sea la empresa integradora o |a propia empresa de los productores de acuer-
do con las caracteristicas del proyecto.

El monto del crédito con recursos de FINAGRO debera cubrir hasta el 95%
del costo del proyecto. Esto quiere decir, que por lo menos el 5% del valor del
proyecto debera ser financiado con recursos propios de la organizacion (em-
presa integradora o empresa de los productores) o de otras fuentes. Ello
obedece a un principio elemental segun el cual la organizacién debe ser do-
liente de la financiacidn del proyecto, aunque sea en un porcentaje menor. De
esta manera se genera un mayor compromiso de la organizacién en sacar
adelante el proyecto.

El plazo de amortizacién debera definirse de acuerdo con el ciclo productivo
y el retorno econémico estimado.

El periodo de gracia y monto de las cuotas debera definirse de acuerdo con
el perfil de la productividad del cultivo.

La tasa de interés maxima de redescuento de FINAGRO al intermediario fi-
nanciero debera ser similar a la del crédito a pequefios productores que ac-
tualmente es de DTF EA - 2,5%.

La tasa de interés méaxima al beneficiario final estara determinada de acuer-
do con el tamafio de activos de la organizacion (Hasta DTF + 7% EA si es
pequefia, y hasta DTF + 10% EA. si es mediana o grande). El nivel preciso
estard determinado por la historia crediticia (entre més larga sea y buena
calificacion tenga, la tasa sera menor) y por la naturaleza de la garantia. El
mayor valor propuesto respecto a la regulacion actual vigente se justifica por
el mayor costo de acompafiamiento de la entidad financiera a la organizacion
y ademas busca incentivar mayor competencia entre entidades financieras
en la colocacion de créditos.

En cuanto a las garantias se recomienda avanzar en tecnologias que permi-
tan aumentar el abanico de posibilidades teniendo en cuenta el conocimien-
to del cliente (tecnologia de Desjardins, el banco cooperativo més importan-
te de Canadé), el historial crediticio, el flujo de caja del proyecto, el ahorro, los
seguros, los contratos de comercializacion, las garantias mobiliarias e inmo-
biliarias. El acceso al Fondo de Garantfas Agropecuarias debe ser el dltimo
recurso para completar la garantia faltante.

En cuanto a los tiempos de respuesta a las solicitudes de crédito se deberan
establecer tiempos maximos a las areas encargadas de FINAGRO y a las
entidades financieras que usan recursos de FINAGRO, con el fin de que los
recursos desembolsados sean oportunos a los proyectos a ser desarrollados
por los productores y sus organizaciones. Entendemos que FINAGRO ya vie-
ne trabajando en este frente.
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3| 2 REFLEXIONES SOBRE OTROS INSTRUMENTOS
FINANCIEROS QUE DEBEN ACOMPANAR AL CREDITO

Si bien estas reflexiones exceden el ambito del objeto del estudio se plantean
buscando promover el didlogo interno en FINAGRO, que en algunos casos ya
se esté llevando a cabo, para asf llegar con una oferta financiera més integral
a los pequefios productores.
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Ahorro. Las entidades financieras que promueven el crédito para las
organizaciones de los pequefios productores, deberian incluir en su
estrategia el fomento al ahorro, por parte tanto de los productores
como de sus organizaciones. El ahorro es un activo que cumple mul-
tiples funciones: sirve de garantia complementaria, suministra re-
Ccursos para apoyar nuevos proyectos, mitiga adversidades. La exis-
tencia de un fondo rotatorio por parte de las organizaciones es una
forma de ahorro que hay que valorar y estimular.

Garantfas. Promover el uso de garantias mobiliarias (cosecha, cabe-
zas de ganado, etc.). Tener en cuenta el historial crediticio de las
organizaciones, los contratos de comercializacion, y el ahorro como
elementos para disminuir los requisitos de garantias adicionales.
Aprovechar las oportunidades que brinda la cooperacién internacio-
nal ofreciendo cubrir una fraccion de las garantias.

Seguros. El seguro de cosecha es una herramienta muy poderosa
para disminuir el riesgo de los productores y sus organizaciones fren-
te a la incertidumbre del clima. Por ende, en la medida que se popula-
rice el uso de estos seguros, su existencia debe disminuir el costo del
crédito (Karlan, D, Osei R.,Osei-Akoto | & Udry (2014). Esa disminu-
cién debe traducirse en menor tasa de interés para el sujeto de cré-
dito por parte de la entidad financiera y/o sustituir en parte o total-
mente la garantia exigida. La politica actual subsidia la prima exigida
por la compafiia de seguros en un 60% ya sea un seguro individual o
colectivo. Ademés, si hay un crédito con recursos de FINAGRO atado
de por medio, 0 es un producto que esté incluido en el Plan Colombia
Siembra del MADR o pertenece a la lista de productos priorizados de
exportacion por parte del MADR, la prima es subsidiada hasta en un
70-80% para medianos/grandes y pequefios productores.

En los ultimos afios ha empezado a crecer la cobertura de seguro
agricola en Colombia, esta alcanzé apenas el orden de 180.000
hectéreas en 2016 (2% del area cultivada), concentrado en arroz,
banano, maiz, plantaciones forestales, cafia y tabaco, siendo en su
mayorfa para productores medianos y grandes.

Sinduda, FINAGRO tiene por delante un gran desafio en profundizar
el seguro agricola, el cual genera unas externalidades positivas im-
portantes para facilitar el crédito y por ende el crecimiento del sec-
tor. En esta tarea ha contado con el apoyo técnico y financiero de
CAF. La difusién del seguro agropecuario y los incentivos disponibles
para promover su uso podrian ser una tarea a ser desarrollada priori-
tariamente por las organizaciones de productores entre sus afiliados.

El'ICR es un instrumento que, en los casos de estudio analizados,
parece estar distorsionando la demanda de crédito con recursos de
FINAGRO, precisamente porque esté condicionado a que el crédito
sea de este origen. Independiente de la escasez de este recurso en
el escenario actual, se insta a que FINAGRO lidere una discusion
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sobre el objetivo de este instrumento de politica publica del MADR
que opera con recursos del Presupuesto Nacional, pues su adminis-
tracion por parte de FINAGRO deberia darse de manera independien-
te del canal de crédito y otorgarse una vez el proyecto fuese desa-
rrollado exitosamente e independiente de si su financiacion fue con
recursos de FINAGRO o no, lo cual requeriria modificacion al decre-
to que reglamenta la Ley 107 de 1993.

En cuanto al Banco Agrario de Colombia BAC (banco publico) de-
beré modificar su modelo operativo para que su respuesta sea mas
oportuna a las necesidades de la demanda, para lo cual debera for-
talecer la iniciativa de que todas las oficinas cuenten con asesores
agropecuarios que acomparien a los productores y sus organizacio-
nes en la preparacién de los proyectos a ser financiados de tal ma-
nera que el trédmite al interior del banco sea mucho mas eficiente y
eficaz y asi poder ofrecer productos financieros mas acordes con
esas realidades (tiempos de desembolso, plazos, etc). Esto puede
ayudar a reducir una variedad de costos identificados en campo,
asociados con tiempos excesivos en tramites y desconocimiento de
la realidad de primera mano.

Uso delas TIC enlos productos financieros. Gracias a la penetracion
de la telefonia celular se han adoptado diferentes herramientas tec-
noldgicas como la cédula cafetera inteligente -que ha venido desa-
rrollando la Federacion Nacional de Cafeteros de la mano con el
Banco de Bogotéa-; del DATLAS de Bancéldex (al cual FINAGRO
tiene acceso) -que permite hacer analisis regionales por segmentos
productivos y, la banca mévil. Los anteriores son ejemplos de instru-
mentos que pueden ayudar a dinamizar el acceso a productos finan-
cieros por parte de los pequefios productores agropecuarios y sus
organizaciones.

Fondos rotatorios. Los fondos rotatorios son un instrumento para
irrigacion de créditos de pequefio monto y bajo costo de las organi-
zaciones a sus asociados. Estos pueden cubrir tanto actividades
propiamente productivas como necesidades e imprevistos de orden
maés personal. El funcionamiento de estos fondos fortalece las ca-
pacidades financieras de las organizaciones y a su vez la construc-
cién de confianza entre los asociados y su organizacion. FINAGRO,
junto a sus aliados privados, publicos y de la cooperacion interna-
cional, debe promover la creacion de estos fondos por medio de edu-
cacion financiera, buenas précticas en la gestion y otorgando capi-
tal semilla por parte de la ADR para su arranque o fortalecimiento en
el caso de que ya existan.
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ANEXO 1

GUIA DE ENTREVISTA SEMI-ESTRUCTURADA
1 Para asociaciones/cooperativas, etc.

1.1

Elaborar una cartografia social identificando los asociados y su ubicacién
geogréfica. £Cémo, por qué, cudndo, quiénes crean la asociacion?
¢Cuéles eran las condiciones socioeconémicas de la region en el momento
del surgimiento de la organizacién y cémo han cambiado? ¢Cémo ha
cambiado la calidad de vida a nivel personal?

1.2

1. ¢Cuédles son los estatutos legales que rigen la organizacion? ¢Cémo se
organiza jerarquicamente la asociacién? ¢Cada cuéanto se retinen? ¢Dénde
se reiinen? {Quiénes van a las reuniones? ¢Cémo funcionan las dindmicas
de cambio gerencial/administrativo? ¢Por qué y cémo decidieron adoptar
esa forma juridica y no otra?

2. Con qué entidades publicas o privadas por fuera del sistema financiero
tiene relacion la organizacion? ¢Cémo ha evolucionado esa relacion?

3. ¢Con qué organizaciones de base, diferentes a ellos mismos, tienen
relacién? ¢Cudl es la percepcion de los asociados sobre la comunidad?
¢Qué opinan los que no son asociados?

4. ¢{Cémo funcionan los mecanismos de control?

5. ¢Cémo recibe la asociacién asistencia técnica? ¢De quién la recibe?
¢Reciben capacitaciones en economia solidaria/convivencia? ¢Cuél es su
contenido, qué temas tratan? ¢Han sido utiles?

6. (Qué problemas ha tenido la organizacion desde su fundacion? ¢Cémo
se han visto afectados los asociados por el éxito/fracaso de la organizacién?
¢A qué le atribuyen el éxito/fracaso? (Cuéles son los canales de
comunicacion entre la organizacion y sus asociados? ¢Son efectivos?
¢Cudles son las lecciones aprendidas en el proceso y cémo ve la organizacion
en un futuro?

7. ¢Han tenido problemas de liquidez? ¢Deudas? ¢Cémo se financian?
¢Reciben ayudas de ONG, cooperacién internacional, programas del
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gobierno (central, departamental o municipal)? ¢Hay una persona
responsable de la contabilidad? ¢Hay auditoria de los estados financieros
de la organizacién? ¢Hay acceso libre a la informacién financiera de

la organizacion? ¢Cémo registra la informacién financiera que debe
reportar, y si esta muestra las inversiones que hacen en educacion,
cultura, salud, etc.?

8. LExiste trazabilidad de los productos?

1.3

1. £Quiénes son los lideres (administrativa y socialmente) de la
organizacion? (Cuél fue el proceso para llegar a esa posicion? ¢Cémo
se entiende ese liderazgo desde la comunidad?

1.4

1. ¢Cémo participan los otros miembros familiares de los asociados en
actividades solidarias? ¢En qué encuentros extra-curriculares y cotidianos
participa? ¢Cémo funcionan estos eventos?¢Existe la mano-vuelta?
¢Qué tanto se conocen los asociados?

2 Para intermediarios financieros formales e informales

2.1

Construir un mapa de actores (entidades, personas, asociaciones) que

se vean directamente relacionados con el acceso al crédito.

¢Cudles son los precedentes del crédito formal/informal en la regién?
¢Desde hace cuénto tiempo y por qué ofrece los servicios financieros en la
region? ¢Cuéntos funcionarios tiene la entidad financiera? {Cuénto se
demora en colocar un crédito?

¢Cuél es el proceso para acceder al crédito? £Cuéles son las garantias que
exigen los intermediarios financieros? (A qué categorias les dan més
importancia? £Qué riesgos hay para otorgar el crédito, como evaltan estos
riesgos para decidir otorgar o no un crédito? ¢Cudles son los costos
asociados a otorgar un crédito?

¢Conoce la figura de crédito asociativo? ¢Han tenido experiencia con esta
figura? {Ventajas/desventajas del crédito asociativo?

2.2

PARA ORGANIZACIONES Y CAMPESINOS

¢Cuéles intermediarios financieros de crédito conoce? ¢Con cuéles ha
tenido relacién? ¢Qué percepcidn tiene de cada uno (crédito, préstamo,
ayuda, fiado o casa de empefio)? {Cuéntas veces se acerca a esos
intermediarios (respuesta dada en la pregunta anterior)?

¢Cuéles han sido las experiencias positivas y negativas que tiene la
organizacién/personas en el momento de pedir un crédito al sector

formal o informal?

¢Qué opina de los bancos? ¢Conffa en ellos? ¢Cémo y en qué invertiria la
renta/plusvalia/excedente de capital que produce su actividad?

¢Si tuviera una emergencia, de donde saca la plata para atenderla?
¢Qué practicas de ahorro tiene usted? ¢Como financia proyectos futuros
(estudio de hijos, compra de vivienda)?

2.3

PARA INTERMEDIARIOS FINANCIEROS

¢Cdmo transmite la informacién a sus clientes? ¢Los capacita
financieramente? ¢Cémo escoge sus clientes? (Tiene un esquema de
resolucion de inquietudes? ¢Cada cuénto las personas se remiten a esos
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mecanismos? ¢Cree que son efectivos? ¢Cémo pueden mejorar? ¢Le hace
seguimiento a los créditos que otorga?

¢Cdmo es su relacién con FINAGRO? ¢Esté enterado de la nueva
resolucién? {Cada cudanto recibe visitas o informacion de parte de FINAGRO?
¢Cémo puede facilitarse esa comunicacion?

¢Qué le sale mas rentable, el crédito (asociativo e individual) de FINAGRO
u ofrecer un crédito con recursos de la entidad? ¢Por qué?

¢Cémo facilitar el acceso a crédito de manera individual y de manera asociada?

PARA ORGANIZACIONES/PERSONAS

¢Coémo recibe la informacién sobre créditos en la regién? ¢Cada cuénto?
(Espera a que le llegue o se dirige a una entidad/persona? ¢Le parece
comprensible la informacién suministrada? (Es suficiente? éCree que los
mecanismos de capacitacion son los adecuados? ¢Los intermediarios
financieros le ofrecen estos servicios financieros?

¢A qué tipo de personas le prestan plata en el pueblo? ¢Por qué?

¢Sabe qué hace FINAGRO? £Cémo se enterd de esa informacion? (Cémo
accederia a un crédito de FINAGRO? {Sabe qué es el FAG? £Qué garantias
estaria dispuesto a dar?

¢Qué tanto va a los bancos comerciales? ¢Con qué propdsito Cuanto se
demora haciendo la vuelta? {Cuénto le cuesta la vuelta (no sélo en
términos monetarios)?

¢Sabe qué es un seguro, cémo funcionan? ¢Ha tomado un seguro en
general? ¢Ha asegurado alguna vez su actividad productiva?

2.4

PARA QUIENES HAN ACCEDIDO A UN CREDITO FORMAL

O INFORMAL

¢Cudénta plata solicité? ¢ Para qué? (Cuanta le dieron? ¢Cémo fue el
acuerdo? ¢Le suministraron asistencia cuando la solicit6? £¢Qué
porcentaje del valor del proyecto fue financiado? ¢Cumplié con las
expectativas del crédito?

¢Termind de pagar su crédito en los plazos estipulados? ¢Lo volverfa a
pedir con la misma entidad? ¢Qué cambiaria? ¢Estaria dispuesto a
endeudarse més?

¢Logré los objetivos que se propuso? ¢Esto le produjo un excedente?
¢Mejord su calidad de vida?

¢Le parece mas comodo pedir el crédito como asociacién o de manera
individual? ¢Cémo facilitar el acceso a crédito de manera individual y de
manera asociada?

¢Cudles cree que son las ventajas/desventajas de trabajar en conjunto
y de pedir un crédito asociativo?

PARA ASOCIADOS

¢Cdmo se distribuyen las labores familiares/de vecindad/de género/de edad
dentro de la produccién agropecuaria? ¢De dénde sacan los alimentos que
consumen en el hogar?

¢Cémo se ven en unos afios (futuro)? ¢Como ve a sus hijos en unos afios?
£Qué rol juegan las mujeres dentro de la produccion agropecuaria, en

el manejo de los recursos financieros, en el pago de las deudas, en la
titularidad de un crédito?
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