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INTRODUCCION

El presente estudio representa una aproximacion a las diferentes estrategias de generacion de
ingresos y lucha contra la pobreza con énfasis en la provision de servicios financieros. Se
enmarca en el desarrollo del Proyecto Subregional de “Prevencion y Eliminacion del Trabajo
Infantil” (IPEC) de la OIT, como parte del objetivo central del proyecto. El IPEC se plantea
capacitar a las familias de origen de los beneficiarios directos del proyecto en alternativas de
generacion de ingresos y microcréditos para lo que requiere identificar instituciones y opciones
viables para implementar alternativas de programas econdmicos; desarrollar e implementar el
esquema de microcréditos y capacitar en el manejo y uso del microcrédito a las familias
beneficiarias.

El texto esta dividido en cinco partes. En el primer capitulo aborda el tema de la pobreza y las
estrategias implementadas para combatirla, con énfasis en las microfinanzas y servicios no
financieros en América Latina Se observa que el microcrédito constituye realmente una
respuesta adecuada para la atencion a los sectores mas pobres, pero que sigue siendo un reto
el poder ampliar la cobertura a un mayor nimero de personas. Se presenta de manera sucinta
las otras estrategias no financieras al servicio de las y los mas pobres y se reflexiona en torno
al trabajo con mujeres pobres, como una alternativa para combatir la pobreza, mejorar la
calidad de vida vy el ejercicio de sus derechos.

En el segundo capitulo se presenta el desarrollo de la oferta de los servicios financieros a nivel
mundial y para el caso peruano. Se observa una especializacién de parte de las instituciones
formales, las cuales tienden a atender a poblacién de buen nivel econémico. Estos hechos nos
llevan a preguntarnos ¢ cuales son las metodologias que pueden llegar a los y las mas pobres y
atender sus necesidades y demandas?

El tercer capitulo presenta los diferentes modelos de metodologias de servicios
microfinancieros para poblacidon con menores recursos. Se presentan también los resultados de
la informacion recogida en Perl. Se observa que los productos para los mas pobres son
provistos principalmente a través de ONGs y para su desarrollo se emplean generalmente
metodologias de tipo grupal. Las principales innovaciones de la practica de estas instituciones
se han registrado a nivel del control financiero y no asi de la flexibilidad de los servicios y la
atencion de las demandas a los mas pobres.

En el cuarto capitulo se exponen los casos revisados y se extraen las principales lecciones y
mejores practicas para la provision de los servicios. Estos casos son exitosos en varios
sentidos; sin embargo, presentan una serie de limitaciones importantes, sobre todo al reducir
su enfoque y servicios a la provisién de servicios financieros. En esta seccion se discute el
tema del impacto de los servicios microfinancieros observandose que éste es mayor en
relacién al tiempo y montos de crédito manejados es decir, que a través de un mayor tiempo
utilizando el crédito como de mayores montos se obtiene un mejor impacto. Asi mismo, los
estudios muestran que hay mayor impacto en el bienestar de las familias, hijos e hijas cuando
los créditos son direccionados a mujeres.

Finalmente, en la Gltima seccion se presentan las conclusiones y recomendaciones sobre el
estudio que giran en torno a la blsqueda de un desarrollo mas integral de los servicios y a la
inclusion de los proyectos dentro de la dinamica del desarrollo de la regién en que trabajan. Se
presentan, ademas, sugerencias en relacién al tipo de intervencién o las acciones que el IPEC
deberia planificar para la promocién de iniciativas de generacién de ingresos en las familias de
origen del grupo meta con que trabaja.



CAPITULO |

POBLACION EN POBREZA, LAS MICROFINANZAS Y
LA GENERACION DE INGRESOSEN AMERICA LATINA

Los paises en vias de desarrollo son susceptibles a la aplicacién de diversas iniciativas para
combatir la pobreza y generar ingresos. Algunas mas efectivas 0 mas sostenibles. El apoyo a
estas politicas y practicas ha sido dado por el propio Estado o por organismos de cooperacién
internacional, y ejecutadas por los propios organismos, ONGs, organizaciones de base,
entidades publicas y para estatales. El apoyo econdmico para estos fines es otorgado en forma
de préstamos o donaciones.

En los ultimos afios, la mayor parte de intervenciones de donantes se han concentrado en los
servicios financieros que incluyen préstamos en base a iniciativas empresariales, ahorro y
microseguros. Se considera que a pesar de que no crea potencial econémico, puede
desencadenarlo y permitir que los pobres utilicen su capital humano y productivo de manera
mas rentable y establezcan su base de activos. Sin embargo, un enfoque minimalista desde un
punto de vista exclusivamente econémico dificilmente conlleva a un desarrollo humano
sostenible y equitativo, se requiere de un enfoque integral y de una voluntad politica, para
lograr resultados efectivos en el mediano plazo.

En esta capitulo se hace una introduccion al tema de las estrategias para la generacion de
ingresos en poblacion en pobreza describiendo de manera general las tendencias existentes en
nuestra region.

1.1 LAS MEJORES PRACTICAS EN MICROFINANZAS A NIVEL MUNDIAL

Las microfinanzas son la provisién de servicios financieros - préstamos, ahorro, seguros o
servicios de transferencia- a hogares con bajos ingresos’. Dichos servicios son provistos por
instituciones de microfinanzas y ONGs en base a recursos propios y/o aquellos provenientes
del gobierno y/o de agencias internacionales.

Desde la década de los setenta, han surgido instituciones en todo el mundo que han invertido
sus recursos en atender la demanda de crédito de poblacién asentadas en los bolsones de
pobreza. A fines de los noventa, estas instituciones han adquirido el formato de ‘banco’ y
vienen siendo imitadas gracias al éxito obtenido, el cual se traduce en el desarrollo de nuevas
técnicas para ofrecer los servicios de manera sostenible , en una mayor cobertura focalizada
en los mas pobres y el impacto en el bienestar, fundamentalmente en hogares cuyo jefe de
hogar son mujeres”.

El estudio realizado con® tres “bancos exitosos” (The Bank of Agriculture and Agricultural
Cooperatives, BAAC de Tailandia, The Village Banks of Bank Rakyat Indonesia, BRI y el
Grameen Bank de Bangladesh?), dan pistas sobre las tendencias mundiales, y requerimientos
para ser exitosos:

! Aunque el documento hace mencién especifica a “familias pobres” o de “bajos ingresos”, el principal grupo meta al
cual van dirigido las microfinanzas son las PYMEs. Aunque el documento pretende enmarcar a todos los que poseen la
caracteristica de familias pobres, se debe tener en cuenta que los sectores de bajos ingresos poseen actividades y
caracteristicas heterogéneas, y con ello demandas por créditos diversas.

2 Si se evaluase en términos privados, seria 6ptimo invertir en empresas manejadas por mujeres. Eigen y otros
determinaron el impacto de un programa de micropréstamos al sector informal sobre los resultados econémicos de las
empresas manejadas por mujeres en comparacion de las conducidas por varones. La conclusién fue que mientras las
firmas manejadas por varones lograron un crecimiento de las ventas en 8%, en el caso de la mujeres fue 35%;
asimismo, esta diferencia es notable cuando se compara el crecimiento del empleo y el del valor agregado. Eigen,
Johanna y otros, “Assistance through women'’s businesses- evaluating the options”, en Small Enterprise Development,
vol. lll, No. 4, 1992, p.10.

% varon, J. y otros, Rural Finance. Issues, Design, and Best Practices, The World Bank, Washington D.C., 1997, p.139.
* EI Grameen Bank (GB) es una de las organizaciones mas famosas del mundo que otorga microcrédito; fue el primero
en aplicar la tecnologia de créditos solidarios. Es la organizacion financiera rural mas importante de Bangladesh, con
2.3 millones de prestatarios de los cuales el 94% son mujeres. Ver Trivelli (1994).



Politicas macroecondmicas, agricola y rural favorables.

Inversion adecuada en infraestructura fisica y social en zonas rurales.

Alto grado de autonomia administrativa en la formulacién de politicas de operaciones.

Politica de personal con énfasis en entrenamiento, accountability y estimulos a través

de incentivos y promociones monetarias.

Innovador sistema de distribucién de bajo costo y servicios bancarios méviles.

e Términos y condiciones de préstamo innovadoras y flexibles.

e Estrecha supervision del otorgamiento del préstamo, altas tasas de repago y baja
incobrabilidad.

e Movilizacién de ahorro doméstico como fuente de recursos cada vez mas importante, lo
que consecuentemente significé la disminucién o la eliminacion de la necesidad de
donaciones.

e Positiva y frecuentemente, altas tasas de recuperacion de fondos.

e Control sobre gastos administrativos.

Evidentemente, el logro del éxito involucra haber sufrido fracasos y haber desarrollado un
enfoque de “organizaciones que aprenden” de la experiencia.

El logro estaria definido por el hecho que, por ejemplo, el Grameen Bank de Bangladesh ha
otorgado cerca de dos millones de préstamos en 20 afios, pero ademas ha respondido con
nuevos producto, como préstamos para vivienda, seguros de vida y servicios de
comercializacion por Internet’. Similarmente, BRAC ha establecido programas especiales para
mujeres de zonas rurales®.

El balance positivo de estas instituciones se constata en las dimensiones técnica y social de la
labor efectuada’. Ello se explica no sélo por la calidad del recurso humano de las gerencias,8
sino también por contar con el respaldo financiero del Estado®. Como resultado han surgido
instituciones microfinancieras lo suficientemente flexibles como para responder a cambios de
mercado'®, esquemas para determinar la capacidad de deuda® y sistemas de inversion de
ahorro local en la mismas aldeas y servicios no financieros que apuntan a mejorar la
competitividad de las PYMEs™.

Varios estudios referentes a los programas de microfinanzas en Bangladesh sefialan que los
pobres, en especial las mujeres, han sido efectivamente beneficiadas y que los programas de
microfinanzas han ayudado a abrir el mercado y a brindar nuevas oportunidades econoémicas a
sus clientes, incrementando el acceso a recursos y contribuyendo a su confianza y bienestar.

® Entrevista a Mohamed Yuunus, Director Ejecutivo del Grameen Bank, Londres, junio 1997

® Getubig, I. y Remenyi, Op.Cit., p. 56.

’. Estudios sobre el Grameen Bank, (Osmani, 1998) que evaluaron el bienestar de las mujeres encontraron que la
participacion femenina en el programa de crédito del GB tuvo un efecto positivo y significativo en términos de su grado
de autonomia y su acceso relativo a los recursos del hogar (educacion, salud, etc.), pero no asi sobre su capacidad
para tomar decisiones al interior de su hogar. Otras experiencias como la de los bancos en Sudan han invertido parte
de sus propias utilidades de servicios de la salud en sus propias comunidades. Ver Harper, Malcom, “Musharaka
partnership financing — An approach to venture capital for microenterprise”, en Small Enterprise Development, vol. V.,
No.4, 1994, p. 33

8 El éxito de BancoSol, en términos de alcance y sostenibilidad, puede ser atribuido a la fuerte preocupacion de los
lideres por la viabilidad financiera, incluyendo la determinacion de tasas de interés que cubran los costos operativos y
una firme politica para comprometer a sus clientes en el repago de la deuda. Véase Gonzéales Vega, Claudio y otros,
“BancoSol: The challenge of growth for microfinance organization”, en Microfinance for the Poor?, Harmut Shneider Ed.,
IFAD, Paris, 1996, p. 159.

° El éxito de Grameen reside en la simplicidad del modelo: el acceso al crédito mejora la vida de los pobres; el
microcrédito tiene un margen de ganancia bajo y hace al programa financieramente viable. Sin embargo, este resultado
ha sido posible gracias al facil acceso al crédito subsidiado, aunque a una tasa decreciente de subsidio dependiente.
Ver Hashemi, Syrm, “Building up the capacity for banking with the poor: The Grameen Bank in Bangladesh”, en
Microfinance for the Poor?, Harmut Shneider Ed., IFAD, Paris, 1996, p. 122.

° Farbman, M. y Steel, W., “Research issues for small enterprise development”, en Small Enterprise Development, vol.
11, No.2, 1992, p.29.

" En Senegal, las Tontines son una importante manera de organizacion de grupos de ahorro para el sector informal,
son el mecanismo mas elegante para determinar la capacidad de deuda: capacidad de ahorro. Ver Balkenhol, Bernard
& Gueye, E. H., “Tontines and the banking system — is there a case for building linkage”, en Small Enterprise
Development, vol. V., No.1, 1994, pp. 47-54.

2 En Mali, las cajas comunitarias ofrecen servicios de ahorro a todos sus miembros, los cuales se reinvierten en
préstamos en la aldea y a su vez se orientan a financiar actividades de subsistencia en pequefia escala. Mas
importante aun es el servicio de asesoria para el acceso a mercados internacionales. Ver Chao-Beroff, R., “Cajas
Comunitarias de ahorro y préstamo del pais Dogo: un enfoque local que ha tenido éxito”, en Boletin del Grupo
Consultivo de Ayuda a la Poblacién més pobre”, Washington D.C., 1996, p.3.



1.2 LAS MICROFINANZAS EN AMERICA LATINA

El ingreso de los paises de América Latina al mundo de las microfinanzas no surge como un
movimiento aislado, sino como parte de la globalizacion de los conocimientos y técnicas a nivel
mundial para atender a poblacién en pobreza.

En América Latina, las instituciones de microfinanzas han desarrollado técnicas innovadoras
para hacer disponibles los préstamos de acuerdo a su cultura y realidad. Un aspecto clave para
el desarrollo de estas estrategias fue la competencia. Cuando las primeras ONGs demostraron
gue el microcrédito podia ser una estrategia econémicamente sostenible en nuestro continente,
mas instituciones entraron al mercado.

Muchas de las innovaciones representan intentos de las instituciones de microfinanzas por
colocarse favorablemente en el mercado, respondiendo competitivamente a su entorno
cambiante, al adoptar una estrategia basada en una mejor respuesta a los clientes y eficiencia,
con una clara tendencia de direccionar los créditos a préstamos individuales, a microempresas
establecidas. Asi tenemos que en tres de los mercados microfinancieros mas competitivos de
América Latina, se produjo una transicion durante la Ultima década, de préstamos a grupos
hacia préstamos individuales.

Si bien, las microfinanzas fueron vistas como un instrumento para el alivio de la pobreza, y
existe un mayor enfoque hacia la poblacion de menores recursos, todavia hay un gran grupo
de personas que no tiene acceso al microfinanciamiento. Diversos estudios sefialan las
razones por las cuales se excluye a la gente mas pobre de estos programas de
microfinanzas®®. Entre ellas destacan la necesidad de asegurar la reposicion del crédito y son
muy cuidadosos de rechazar a los clientes muy riesgosos. Adicionalmente, se da preferencia a
personas con ingresos estables, bajo el supuesto que si el negocio no tiene un buen
desempefio, el prestatario (a) puede contar con la suficiente capacidad para seguir efectuando
los repagos.

Llegar a las y los mas pobres con microcréditos es un reto que muchas instituciones de
microfinanzas buscan alcanzar.

e OTRAS FORMAS DE SERVICIOS MICROFINANCIEROS

En otras areas importantes de las microfinanzas como el desarrollo de productos de ahorros, y
seguros, las respuestas de las instituciones de microfinanzas latinoamericanas han sido
débiles. Podemos decir que no se ha evolucionado mucho en términos de la diversificacién de
productos, sino que mas bien que ésta ha crecido.

El crédito es sdlo un tipo de servicio financiero. Adicionalmente, los pobres también requieren
servicios de ahorro y seguro. Las cooperativas financieras y los bancos estatales son las
Unicas fuentes formales de las que disponen generalmente los pobres, aunque existe toda una
gama de mecanismos informales.

¢ AHORRO: Los hogares pobres ahorran para gestionar el riesgo y planean flujos de
caja para futuras inversiones. Reducen su vulnerabilidad mediante el ahorro para
protegerse frente a desastres naturales, malas cosechas, pérdida de empleo,
enfermedad o la muerte.

Las entidades de ahorro contribuyen a la gestion del riesgo del hogar. Para permitir
total acceso a los depdsitos, la institucion financiera tiene que estar bien
administrada y contar con suficientes recursos. Asimismo, la asistencia técnica y la
inversion pueden ser necesarias para aumentar la disponibilidad de productos de
ahorro adaptados a las necesidades de los pobres™.

La provision de servicios de ahorro voluntario es una alternativa eficaz cuando hay
limitantes que restringen el microcrédito. Lamentablemente, la mayoria de las

'3 Existe un rango en el cual hay gente que posee menos activos, oportunidades de empleo y mayor vulnerabilidad a
los cambios sociales y econémicos.

* Por otro lado, se debe fortalecer los sistemas de informacion, la direccién vy la infraestructura de las instituciones
financieras reguladas y asistir a las instituciones no reguladas (por ejemplo, muchas asociaciones de ahorro y crédito)
en su transicion a una forma juridica regulada (tal como una cooperativa de crédito regulada).



comunidades pobres carecen de acceso a mecanismos de ahorro seguros,
accesibles y con liquidez. Algunas ONGs e instituciones de microcrédito colaboran
en el desarrollo de sistemas de ahorro informales. Otras instituciones de
microcrédito negocian contratos de ahorro entre clientes pobres e instituciones
financieras reguladas con buenos resultados (entre ellas las cooperativas de
ahorro).

MICROSEGURO: El microseguro ofrece un medio para gestionar riesgos especificos
compartiendo el costo de eventos improbables entre muchos hogares pobres. Las
instituciones microfinancieras estan prestando ahora mas atencion al microseguro,
pero las cooperativas de crédito llevan afios ofreciendo diferentes tipos de seguros
de vida y enfermedad, y las sociedades funerarias informales han operado en la
mayoria de los paises en desarrollo durante generaciones.

Al igual que el ahorro, la provisién directa de servicios de seguro requiere
habilidades y sistemas significativos, asi como permanencia institucional. Por este
motivo, el mejor servicio que las ONGs pueden aportar es ayudar a los hogares
pobres a obtener acceso a los servicios de compafiias de seguro solidamente
establecidas.



1.3 LOS SERVICIOS NO FINANCIEROS

Los Servicios No Financieros incluyen tanto el esfuerzo por establecer habilidades basicas
dentro de la comunidad, esto es “capital social”, como los servicios de “desarrollo empresarial”.
Los primeros, dedicados a la sociedad en general, mas pobre, se centra en el aumento de las
capacidades econdémicas mediante la alfabetizacidén, organizacién de grupos e informacion
sobre servicios financieros y programas de generacion de empleo.

Para el desarrollo de las empresas e iniciativas empresariales se requiere del apoyo del Estado
y de Organismos de Cooperacion en la formulacion de politicas y estrategias de fomento. Las
estrategias que se llevan a cabo en este sentido, especificamente para el nivel empresarial son
: La conformacién de conglomerados de pequefias y micro empresas, la articulacion entre la
pequefia y gran empresa. El Desarrollo local y regional basado en la pequefia empresa. La
promocion de las exportaciones del sector.

En todos los casos, es necesario que la poblacién cuente con una oferta de servicios no
financieros que orienten y mejoren su produccién y desempefio organizacional y comercial. La
oferta de servicios no financieros se basa en'*:

= ASISTENCIA TECNICA: Las empresas deben tener acceso a tecnologia nueva,
apropiada, de acuerdo a sus necesidades productivas y de penetracion al mercado.

= CAPACITACION: Es la transmisién de conocimientos y experiencias a las empresas,
tanto a sus obreros y técnicos como a los empresarios y profesionales.

= COMERCIALIZACION: Los problemas productivos aislan al empresario del aspecto
comercial del negocio, por lo que instituciones especializadas deben encargarse
del mercado, mediante articulacion comercial, exportaciones, ventas al Estado,
nichos de mercado, etc.

= INFORMACION: La disponibilidad de informacién sobre el mercado, tecnologia, entre
otros temas, es cara, compleja y de dificil acceso para el pequefio empresario.

= CREACION DE TECNOLOGIA: A nivel mundial se estd dando, mediante las
incubadoras de empresas e instituciones especializadas en investigacion
tecnoldgica.

La tendencia actual es a cobrar por estos servicios no financieros para que las empresas
valoren esta inversion y asegurar las sostenibilidad y mejora continua de los entes
proveedores™®. La intencién es crear un mercado de Servicios No Financieros, pero existe un
sector mas pobre de la poblaciéon que, por este mecanismo, queda excluido de la recepcién de
este tipo de ayuda. Esto imposibilita el desarrollo de iniciativas, ya que los mas pobres carecen
de acceso a asistencia técnica y capacitacion.

Sin embargo existen instituciones que a los largo de los ultimos 20 afios han ido acumulando
experiencia de traba;o con sectores pobres y muy pobres de nuestra poblacion, especialmente
trabajo con mujeres™’. Por lo tanto, se cuenta con metodologias de capacitacién reflexivas y
participativas en temas empresariales18 (gestién empresarial, técnicas productivas, marketing).

En el camino recorrido por estas instituciones, muchas llegan a la conclusion que es
indispensable invertir en el desarrollo personal de esta poblacién, mejorar la autoestima,
recuperar valores, reconocerse como sujetos a derecho, con capacidad critica para hacer
propuestas y aportar en la construccion de paises democraticos, éticos, trabajando con
equidad y justicia social, con conocimiento de sus habilidades y destrezas innatas.

Este tipo de recursos dificilmente pueden ser cubiertos por la propia poblacién en los primeros
afios de intervencion, es un proceso, que podria llevar a encontrar una autosostenibilidad
parcial en el mediano plazo.

'* Fernando Villaran, “Riqueza Popular” . Ediciones del Congreso del Perd. Lima, 1998.

'® Comité de Agencias Donantes para el Desarrollo de la Pequefia Empresa, “The Blue Book”, febrero 2001.
" Desarrollando la perspectiva de género en los centros de servicios empresariales. MITINCI. Lima 1997

'8 promoviendo Servicios para Mujeres empresarias, Manuela Ramos, Intercambio, Lima 2000, p.72-78
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1.4 OTROS COMPONENTES EN LAS ESTRATEGIAS DE GENERACION DE
INGRESOS Y SU IMPACTO EN EL SECTOR MAS POBRE

Las estrategias de generacién de ingresos en Latinoamérica no sélo incluyen la provisién de
servicios financieros y no financieros para poblacion pobre sino que contemplan otros
componentes dentro de los cuéles destacan la generacion de infraestructura y reformas
regulatorias y legales para la promocion de las actividades econdémicas.

Cuando no se consideran las limitaciones en la capacidad de la infraestructura existente, los
proyectos de desarrollo tienden a fracasar o en todo caso, su impacto se ve limitado
significativamente. El aislamiento cultural, econémico y geografico de las regiones impiden el
desarrollo industrial, comercial e incluso la produccion agricola. Se requiere por lo tanto de
implementacion y mejora de carreteras, sistemas de comunicacién, irrigacion, porque
constituyen una plataforma necesaria para las actividades econdmicas e incluso para el
crecimiento de los polos de desarrollo que fomenten la descentralizacion, y, por consiguiente,
la industria y comercio en general

Por otro lado, el fendmeno de la creaciéon de autoempleo ha generado una alta informalidad,
por lo que se identifica microempresa y toda la gama de experiencias generadoras de ingresos
con empresa informal. Las dificultades que se presentan para estas iniciativas empresariales
son los pasos a seguir para la formalizacion y los engorrosos mecanismos regulatorios. Los
derechos de propiedad y el costo de registrar propiedades afectan también el acceso de los
pobres al crédito. Tanto los donantes como las ONGs son los llamados a facilitar la promocion
y la asistencia en la reforma regulatoria y poll'ticalg. Las reformas regulatorias y legales se
centran basicamente en la facilitacion de la formalizacién de las empresas. Sin embargo, hay
aspectos fundamentales como la simplificacion tributaria, que se toman en cuenta, pero no son
lo suficientemente comunicados.

No todas las personas pueden crearse su propio empleo, por ello también se hace necesario
contar con programas de generacién de empleo, alternativos a la micro y pequefia empresa.

15 LAS MUJERES Y LAS ESTRATEGIAS DE GENERACION DE INGRESOS

Dentro de las estrategias utilizadas para la generacidon de ingresos para la poblacion en
pobreza, el trabajo con mujeres cobra relevancia en la medida que se ha demostrado su
eficacia para obtener un mayor impacto en el bienestar de las familias y en el tema del
empoderamiento de los y las mas pobres.

La Década de la Mujer (1976 — 1985) declarada por la Naciones Unidades en 1975 en la
ciudad de México, marca un hito importante para visibilizar las circunstancias en las cuales vive
la mujer y sus implicancias en el desarrollo de la humanidad. El tema sobre la situacion de la
mujer se debate en diversos foros y conferencias mundiales en los siguientes 25 afios, en la
busqueda por una mayor equidad vy justicia de género. Se logran grandes avances, aunque
insuficientes.

Las Agencias y Fundaciones de Cooperacion Internacional, como el Banco Interamericano de
Desarrollo, UNIFEM, Banco Mundial, las iglesias, se comprometen a apoyar entre otros,
proyectos de generaciéon de ingresos para mujeres pobres. Estos proyectos fueron surgiendo
en la década de los 80 como proyectos pilotos con recursos donados y con un gran
componente de capacitaciéon y un casi nulo acceso a lineas de crédito. Son experiencias que
han demandado muchos recursos y tiempo para hacerlas viables. Indudablemente si estos
recursos necesarios son exiguos para la envergadura de los proyectos y si no se cuenta con un
contexto economico favorable, al igual que cualquier otra empresa, muchas no podran
sostenerse en el tiempo y llegaran a fracasar. La tendencia en los 80 era trabajar con mujeres
organizadas en Cooperativas o asociaciones de produccién, como Calmafiana en Uruguay,
Tejemujeres en Ecuador, Arte y Campo en Bolivia®®, Mujeres Creativas en Pert?!, para

' Enfoques, octubre 2001, CGAP, BID.

? REPEM, Asi se hace, emprendimientos econémicos exitosos liderados por mujeres y un manual de lobby
Eropositivo , Uruguay, 1999

! Villanueva, Alicia, Es necesario darnos un empujoncito, Manuela Ramos, Lima 1995
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mencionar algunas que a la fecha continlan operativas. Todas ellas han recibido apoyo de la
cooperacion internacional y de profesionales trabajando en esos proyectos con mucha mistica.

En la década de los 90, con un modelo econdmico liberal, aguda crisis econémica y un
proceso de globalizacién en expansion, las economias de las y los mas pobres recrudece. Mas
del 50% de la poblacién se encuentra en situacién de pobreza y las mujeres son las mas
pobres de los pobres, con menores oportunidades y mayores responsabilidades. Las mujeres
ingresan al mercado de trabajo en situaciones desventajosas , pero juegan un papel
protagénico en muchos de nuestros paises latinoamericanos y hacen frente a las adversidades
con iniciativas econémicas, autoempleo, microempresas, asociaciones.

Si se quiere combatir la pobreza y posibilitar una mejor calidad de vida, se requiere de voluntad
politica y de trabajo concertado entre Gobiernos y sociedad civil en una apuesta por un
desarrollo integral, donde hombres y mujeres cuenten con igualdad de condiciones y
oportunidades, de una apuesta mundial de querer realmente hacer posible un mundo mejor
para hombres y mujeres, nifias y nifios.

Existen actualmente esfuerzos en este camino. Asi se tiene:

e Programas de alimentos por trabajo y empleo, en obras publicas productivas, siempre
que el gobierno tenga recursos para ello o se cuente con donantes. El Programa
Mundial de Alimentos de las Naciones Unidas, por ejemplo, otorga a los nifios una
racion de alimento por cumplir con su “trabajo” de asistir a la escuela.

e Estudios e investigaciones asi como proyectos integradores, fomentando el desarrollo
local, de concertacién de la poblacion, municipios y mercado, contando para ello con el
auspicio de diversos agentes de cooperacion internacional, como la OIT.

e Redes nacionales, regionales e internacionales motivadas por encontrar mecanismos
de concertacién y de aprendizaje mutuo. En América Latina tenemos a la Red de
Educacion Popular entre Mujeres-REPEM, la cual desde el afio 1994 viene trabajando
el tema Género, economia popular y educaciéon®. En el afio 2000 se constituye la Red
Intercambio, motivada en facilitar el intercambio de practicas 6ptimas en Género y
Servicios para la Microempresa en América Latina®>.

e Concursos internacionales, regionales y nacionales dirigidos especialmente a
experiencias econémicas lideradas por mujeres y jovenes en situacion de pobreza, con
lo cual se permite: visibilizar sus experiencias y su contribucion a la sociedad,
reconocer sus potencialidades y encontrar mejores mecanismos para Su mejor y
efectiva incorporacion en el mercado de trabajo. Ademas permite ofrecer modelos de
desarrollo alternativos.

22 villanueva Alicia, Las empresarias, sus derechos, sus propuestas, REPEM - Manuela Ramos, Lima, 2001
8 INTERCAMBIO, Promoviendo Servicios para Mujeres Empresarias. Experiencias destacadas. Concurso sub regional
andino 2000
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CAPITULO Il

LAS MICROFINANZAS EN EL PERU

Los enfoques tradicionales de crédito para las microempresas incluian paquetes integrales de
crédito y capacitacion, asumiendo que se requiere de un continuo subsidio para servir a este
tipo de entidades. Sin embargo, la experiencia internacional demuestra que las instituciones
destinadas a otorgar crédito a las microempresas basadas en subsidios por parte de Estado o
donaciones de terceros para financiar sus operaciones, no han logrado llegar a las empresas
de menor envergadura. Hasta 1990, la mayoria de hacedores de politica peruanos empleaban
dichos enfoques tradicionales como una forma de tratar la pobreza y estimular inversiones y
produccién. Como resultado, los administradores de las instituciones que trabajaban en
microfinanzas se ocupaban de asegurar fondos externos baratos en vez de movilizar depésitos
u operar de una manera mas empresarial.

Este esquema ocasiond que importantes segmentos del sistema financiero formal redujeran su
participacion en el financiamiento a la micro y pequefia empresa. La contraccién de las
microfinanzas, especialmente en areas rurales, fue muy severa: la mayoria de uniones de
crédito colapsaron, el Banco Agrario y sus cientos de oficina fueron cerrados.

Desde 1990, en el Pert se han observado importantes progresos en el sistema financiero,
dirigidos al establecimiento de un sistema mas moderno y un crecimiento eficiente de los
servicios financieros. Sin embargo, las metodologias utilizadas por la mayoria de las
instituciones del sistema financiero formal por alcanzar la autosostenibilidad no son
consistentes con las caracteristicas propias de las microempresas. Las practicas de la mayoria
de bancos comerciales se basan en estudios de calidad de clientes, los cuales resultan
costosos por lo que sélo son viables para préstamos de alto monto. Dentro de estas practicas
se incluyen verificacién de créditos anteriores a modo de obtener informacién sobre el cliente,
realizacion de tasaciones y solicitudes de garantias formales, entre otros; técnicas no
aplicables a las iniciativas empresariales y microempresas, al no contar este tipo de negocios
con antecedentes crediticios, registros contables adecuados y ni las suficientes garantias
solicitadas.

Como una respuesta a estas deficiencias en los distintos paises se han desarrollado
programas en el sector intermedio que aplican técnicas similares a las de los bancos, pero
relajando el requerimiento de colaterales y cobrando tasas de interés mas bajas. Por el lado del
sector informal, se ofrecen servicios financieros con altas tasas de interés, a personas que
carecen de intermediacién profunda .

Bajo cualquiera de las modalidades posibles, los nuevos paradigmas sefialan que el
microcrédito debera tener dos objetivos basicos: ser autosostenibles y llegar a una parte
significativa del publico objetivo. Para lograrlo, las técnicas modernas incluyen un conocimiento
de las preferencias del publico objetivo, un conocimiento de la oferta de productos y servicios
que satisfagan sus necesidades, y el reconocimiento de que el ahorro es tan importante como
el crédito para fomentar el desarrollo.

2.1 LAS INSTITUCIONES MICROFINANCIERAS EN EL PERU

Antes de mencionar cuales son las fuentes de financiamiento externo de las PYMEs, cabe
distinguir dos segmentos de mercado para tener una visién clara de las dinamicas de
financiamiento. En un extremo estan los conductores de actividades generadoras de ingresos
de subsistencia, los cuales acceden mayoritariamente a fuentes de financiamiento intermedio e
informal®* o no acceden a financiamiento alguno. En el otro extremo estan aquellos negocios
en expansion, producto de la acumulacién de conocimiento del mercado y activos que

2 El sector de créditos informales esta compuesto por diferentes intermediarios que varian ampliamente, tanto en su
organizacion y composicion como en sus principales actividades realizadas. La caracteristica “ intermedio” significa
gue no estan bajo la supervision de la SBS, lo cual legalmente les impide intermediar recursos obtenidos del publico.
Tampoco necesitan hacer provisiones por sus créditos, pero si tienen que pagar impuestos a las ventas (IGV) por sus
ingresos financieros.
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respaldan cualquier insercidon. En este Ultimo caso, los organismos no gubernamentales de
desarrollo han respaldado la iniciativa de miles de empresarios, como el caso de las Cajas
Municipales de ahorro y crédito , Cajas Rurales de ahorro y crédito y las ONGs asociadas a
COPEME, que colocé US$ 33 millones atendiendo 20,000 prestatarios PYME®® en 1995.
Asimismo, las entidades publicas como el Ministerio de Industrias, FONCODES? y COFIDE?’
siguen cumpliendo un rol promotor de PYMEs, y superando los US$75 millones de délares. En
suma, el segmento mas dinamico de las PYMEs ha encontrado en instituciones de desarrollo a
un socio estratégico; sin embargo, y a pesar del esfuerzo estatal, los alcances son audn
limitados.

Las fuentes de financiamiento para las PYMEs y de los organismos destinados a brindarles
créditos son de origen externo e interno.

Por el lado de las fuentes externas estan organizaciones tales como el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID), la Unién Europea, la Corporaciéon Andina de Fomento (CAF), la Agencia de
Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID), el Fondo Contravalor Pert Canada y
otras fuentes de cooperacién bilateral, asi como las ONGs del exterior. Por el lado de las
fuentes internas estan el Estado, a través de COFIDE, FONCODES y algunas empresas
financieras bancarias y no bancarias.

A continuacién se analiza en mayor detalle cada una de estas instituciones y cual ha sido su
desempefio en los Gltimos afios?®.

- BANCOS COMERCIALES

Su rol, aunque pequefio, ha comenzado a expandirse para las PYMES, por las diversas formas
0 arreglos institucionales hechas con donantes internacionales y otras ONGs (Chavez y
Chacaltana, 1994):

Solo el 6% de los conductores de PYMES acceden al sistema bancario comercial privado
formal: mientras la oferta de crédito en 1995 era de US$82.2 millones, la demanda por
préstamos comerciales alcanzaba US$1,000 millones.

El reto de masificar el crédito bancario comercial es dificil de J)Iasmar, puesto que en la banca
se manejan criterios privados y no necesariamente sociales®. El negocio financiero debe ser
rentable y para ello su operatividad se sustenta en el andlisis de riesogo calculado. Por ello, no
es de extrafiar que, como en cualquier parte del mundo financiero®, exista gran cautela por
parte de la banca por otorgar crédito a microempresarios. Como resultado existen enormes
barreras de acceso al crédito y ello hace imposible ampliar la cobertura.

= COOPERATIVAS DE CREDITO

Usualmente operaban en escala menor; diversas experiencias fallidas han hecho que se les dé
pobre atencién a los requerimientos financieros de las PYME, pese a programas de ayuda
externa.

= SISTEMA DE CAJAS MUNICIPALES DE AHORRO Y CREDITO

Las Cajas Municipales de Ahorro y Crédito (CMAC) son instituciones financieras que se
crearon en el Pertt como un elemento de descentralizacién financiera y de democratizacién del
crédito en el pais. Su objetivo es impulsar el desarrollo de las provincias mediante el
financiamiento de actividades productivas, comerciales y de servicios. Asi, sus servicios estan

% Coronel Zegarra, A. y Ponce, R., Per(: Territorio de Oportunidades para el Microcrédito, Grupo de Trabajo Crédito y
Desarrollo, Lima, 1996, p. 20.
% Fondo Nacional de Compensacion y Desarrollo Social
z Corporacién Financiera de Desarrollo
%8 E| esquema ha sido extraido del documento: Financiamiento para las Micro y Pequefias empresas: Algunas lineas de
accion, Janine Leon y Mark Schreiner.
® E| sistema financiero tradicional no es accesible para los productores pobres porque se basa en criterios
patrimonialistas (“mientras mas garantias tienes mas te presto”). Ver Barrenechea L., Carlos, Puno: Desarrollo Humano
XQCompetitividad, Fondo Contravalor Peru-Canada, Lima, 1997, p.29.

Baydas, Mayada et al., “Information problems in lending to small scale-enterprises evidence from Ecuador”, en Small
Enterprise Development, vol. IV, No. 2, 1993, pp.49-53.
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orientados a la atencion de los estratos de la poblacion que cuentan con limitado acceso al
sistema financiero tradicional.

Su importancia radica en el hecho que el sistema financiero concentra la mayor parte de sus
recursos en Lima y en un grupo reducido de grandes ciudades del pais, situacion que se vio
agravada por la crisis econGmica que atravesé el Perl en la década del 90. Asi, estas
instituciones se convirtieron en una alternativa de financiamiento en zonas poco atendidas por
el sistema financiero tradicional, pero con un alto potencial de crecimiento.

La captacion de ahorros constituye un pilar importante de las actividades de las Cajas
Municipales, idea que va acorde con las nuevas tendencias a nivel mundial. Asi, se encargan
de fomentar el habito del ahorro en la poblacién y de canalizarlo hacia actividades econémicas
de importancia a nivel regional. La captacion es directa y personal mediante la promocion, las
visitas domiciliarias y los servicios de unidades méviles que disponen algunas de las Cajas®".

Entre los servicios que brindan las Cajas Municipales, se encuentra el otorgar créditos
personales orientados a empleados de los sectores privado y plblico®. Otro de los métodos
usados es el crédito con garantia de la compensacién por tiempo de servicio®.

En la actualidad, la estructura de las colocaciones muestra que los créditos de las CMAC
destinados a la microempresa, representan alrededor del 60% del total de colocaciones.
Asimismo, los depdsitos son la principal fuente de financiamiento, aun cuando los adeudados
constituyen una parte importante de sus pasivos.

= SISTEMA DE CAJAS RURALES DE AHORRO Y CREDITO

Las Cajas Rurales son empresas privadas cuyo objeto social es realizar intermediacion
financiera en afoyo a la actividad econdmica desarrollada exclusivamente en el ambito rural en
donde operan®.

Las Cajas Rurales funcionan movilizando los recursos financieros de fuentes nacionales e
internacionales y fomentando el ahorro con miras a facilitar el acceso al crédito de los agentes
econdmicos que residen en el area de su influencia y mejorar asi el nivel de vida en el medio
rural.

Los adeudados y otras obligaciones financieras son la principal fuente de recursos de las Cajas
Rurales. Estos fondos ascendian, a fines de setiembre de 1999, a 118.45 millones de nuevos
soles, monto equivalente al 55% de los pasivos. A fines de setiembre de 1999, el total de
colocaciones brutas de las Cajas Rurales ascendia a S/. 175.32 millones, de los cuales
alrededor del 58% fue destinado a microempresas.

Las cajas rurales enfrentan varias dificultades: deterioro de la cartera de colocaciones, altos
costos operativos y sobredimensionamiento de la administracion.

= EMPRESAS DE DESARROLLO DE LA PEQUENA Y MICRO EMPRESA (EDPYME)
Las EDPYMES tienen como objetivo otorgar financiamiento a las PYMEs. A diferencia de las

Cajas Rurales y las Cajas Municipales, no pueden captar depositos del publico, pero al igual
que las dos anteriores, obtienen financiamiento tanto interno como externo.

* Las Cajas Municipales captan el ahorro del publico en las modalidades de ahorro con érdenes de pago, ahorro con
libretas comunes, depdsitos a plazo y depositos de compensacion por tiempo de servicios (CTS). Ademas del ahorro
del publico, captan recursos de entidades como el Consejo Provincial, empresas municipales, consejos distritales,
micro y pequefias empresas, colegios, clubes, bancos, etc.

%2 Una de las modalidades utilizadas es el préstamo con descuento por planilla, generalmente a 10 meses y a tasas del
mercado.

# Asimismo, estas entidades realizan cobros de servicios tales como agua, luz y pensiones escolares. En algunos
casos también realizan la cobranza de arbitrios municipales y el impuesto predial.

3 Las Cajas Rurales realizan diversas operaciones tales como: recibir depdsitos de ahorro y a plazos; otorgar créditos
directos, con o sin garantia; otorgar avales, fianzas y otras garantias, inclusive a favor de otras empresas del sistema
financiero; adquirir y negociar certificados de depo6sito emitidos por una empresa, instrumentos hipotecarios, warrants y
letras de cambio provenientes de transacciones comerciales; entre otros. Ver Ménica Gabel (1999).
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Las ventajas de una conversion de ONG en EDPYME son, en primer lugar, la posibilidad de
una mayor escala de operacion; en segundo lugar, el reconocimiento de ser una institucion
supervisada; la posibilidad de acceder a mayores fuentes de fondo; entre otros.

En el Perd, las EDPYMES y ONGs, vienen utilizando diversos modelos de préstamos para las
microempresas. Estos modelos buscan desviar el problema que se presentan en el
microcrédito.

=  MIBANCO

Mibanco es una institucion financiera que se constituyé como banco en mayo de 1998.
Anteriormente era la ONG Accion Comunitaria, la cual financiaba a la pequefia y microempresa
desde hace 15 afios®.

El pablico objetivo de Mibanco esta constituido por PYMEs que tienen limitado acceso al
financiamiento ofrecido por el sistema financiero formal. Asi, se ofrece financiamiento directo e
indirecto para capital de trabajo, inversiones en activos, y avales y cartas fianzas, asi como
créditos de corto y mediano plazo. A diferencia de las ONGs, esta institucién tiene la capacidad
de captar fondos del publico para fondear sus operaciones.

=  ORGANIZACIONES NO GUBERNAMENTALES (ONGS)

Estas instituciones de tienen como fin Gltimo atender problemas de pobreza, siendo el crédito
parte de los servicios provistos a sus grupos metas.

En los dltimos veinte afios se ha observado un rapido crecimiento de ONGs en Perd. Un
importante grupo de ellas, la mayoria relacionada con el desarrollo econémico de segmentos
de bajos ingresos, tiene programas de crédito. Pese a este crecimiento registrado, estos
programas no han sido estudiados en profundidad; y sélo han sido abordados por estudios de
caso o investigaciones sobre un tipo especifico de programa de crédito, aun cuando su
importancia ha sido ampliamente reconocida por casi todos los sectores, hasta el punto que la
Ley de Bancos vigente incluye un procedimiento especifico para que estas instituciones se
formalicen (la constitucion de un entidad para el Desarrollo de la Pequefia y Microempresa —
EDPYME).

- BANCOS DE DESARROLLO

Incluyen usualmente programas de crédito subsidiado para pequefios productores rurales o
urbanos; fueron las IMF favoritas de la cooperacién internacional durante los setenta, antes de
sus continuas bancarrotas econoémicas, y pobres resultados sociales, en términos de alcance
de los grupos metas.

=  OTRAS INSTITUCIONES PUBLICAS Y PRIVADOS

Incluyen a las PYME como parte de sus grupos de atencion; entre las principales lineas de
crédito a la Pequefia y Microempresa se encuentran®.

¢ CoFIDE: La Cooperacion Financiera de Desarrollo (Cofide). Canaliza recursos
fundamentales a través de la banca comercial y las entidades financieras (85% de las
colocaciones). Una pequefa parte (5%) es canalizada via las cajas municipales y
rurales.

¢ FoGAPI: La Fundacion Fondo de Garantia para Préstamos a la Pequefia Industria
(Fogapi), promueve a la pequefia y microempresa a través de la emisién de cartas-
fianza para facilitar el acceso al crédito.

* El accionariado de Mibanco esta conformado por la ONG Accion Comunitaria que cuenta con el 60% de las
acciones; Accion Internacional con sede en Boston con el 7%; el Banco de Crédito y Wiese con el 6.7% cada uno; y
ProFund Internacional con el 19.7%. El patrimonio del banco ascendia a fines de setiembre de 1999 a 46.4 millones de
nuevos soles.

% Crédito a la Pequefia y Microempresa. Valderrama Leén, Mariano. CEPES. (1997).
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+ FonDEMI: El Fondo de Desarrollo de la Microempresa presta colocaciones de crédito a
los microempresarios en convenio con las organizaciones no gubernamentales,
utilizando como ventanilla a los bancos comerciales.

+ AID (estados unidos): En el tema de las microfinanzas, la AID viene desarrollando tres
lineas o programas. 1) Financiamiento directo dirigido a poblacion pobre en zonas
rurales intermediada por ONGs, 2) Asistencia Técnica y capacitacion a instituciones de
microfinanzas en convenio con COPEME y 3) Financiamiento indirecto para ofrecer
garantias a instituciones seleccionadas para que puedan acceder a mas fondos de
crédito.

+ FONDO DE CONTRAVALOR PERU — CANADA: El Fondo ha proyectado la mayor parte de sus
actividades de apoyo financiero a la pequefia y mediana produccién hacia el interior del
pais. Proporciona dos tipos de financiamiento: una primera modalidad es el
financiamiento a las PYME a través de entidades intermediarias (ONGSs), y la segunda
es el crédito directo a las empresas agropecuarias que se proyectan hacia la
exportacion.

En el siguiente cuadro se detalla la participacion de los tipos de instituciones microfinancieras
en el mercado de microcrédito a junio del 2001.

IMEs NO. PRESTAMOS o CARTESQ$PYME o SALDO PRESTAMO
A JUN 2001 0 A J(UN 2()]01 0 PROMEDIO (US$)
ONGs 73.733 22% 13.529.310 5% 183
EDPYMES 29.206 9% 29.690.185 11% 1017
CMACs 127.094 38% 128.074.286 47% 1008
CRACs 36.524 11% 58.257.714 21% 1595
MIBANCO 71.040 21% 44.457.714 16% 626
Total IMFs 337.597 100% 274.009.209 100% 812
Fuente: Microfinanzas en el Peru. Afio 2, N° 5. Octubre de 2001.
BANCOS COMERCIALES CARTERA MES (US$) A JuNio 2001
B. Continental 155.898.286
B. Santander Central Hispano 45.354.000
B. del Trabajo 29.338.857
B. Wiese Sudameris 29.141.143
B. de Crédito del Peru 19.867.143
B. de Comercio 759.143
B. Sudamericano 427.143
B. Interamericano de Finanzas 184.000
B. Financiero 27.714

Fuente: Superintendencia de Banca y Seguros.

2.2 ESTIMACION DE LA DEMANDA DE MICROFINANCIAMIENTO

Se tienen varios estudios sobre la oferta de microfinanciamiento en el pais; sin embargo,
también es importante tener estimados sobre el tamafio, la naturaleza y el potencial de alcance
en un ambiente competitivo de la demanda. Encontramos que existen dos grandes obstéaculos
en la estimacién de la demanda en el mercado de microcréditos: la falta de informacién de
censo sobre negocios que identifica microempresas, y la oferta actual de productos, que limita
el nimero de individuos calificados que desean lo que se ofrece.

Sobre la base de estudios realizados sobre el tema (Trivelli, 2000), se tiene indicios de que

existe una demanda de financiamiento en los sectores de bajos ingresos. Dicha demanda
estaria enfocada a adquirir mayor capital de trabajo o para financiar determinados tipos de
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consumo (consumo estable, consumo de determinados bienes durables o semidurables,
financiar contingencias, etc.)

2.3 OBSERVACIONES FINALES

De acuerdo con algunos estudios, el principal problema que se presenta al disefar los
productos de las IMF es la necesidad de ofrecer productos que vayan mas alla del crédito y
que puedan ayudar a clientes muy distintos en mitigar los diferentes tipos de riesgos con que
se encuentran y a superar las crisis una vez ocurrida. Los sistemas flexibles de ahorros y
seguro, y los préstamos para vivienda, educacion y emergencias, son ejemplos de productos
gue permitirian a los clientes hacer frente al riesgo en mejores condiciones. El sector del
microfinanciamiento deberia hacer lo posible por mejorar sus actuales servicios y encontrar la
manera de introducir una gran variedad de nuevos productos que permitan a los clientes
reducir su vulnerabilidad frente al riesgo®’.

En las tres décadas pasadas se han experimentado politicas e intervenciones directas
orientadas a las PYMEs. Especificamente, las politicas de crédito para PYME, implementadas
por gobiernos y donantes internacionales no han sido efectivas. La inefectividad de las
instituciones publicas en la intervencién directa y a través de regulacién durante las décadas de
los 70°s y 80’s, practicamente eliminaron las posibilidades de intervenciéon directa en los
mercados. En base a estas lecciones, las actuales politicas para PYME precisan orientarse
principalmente a:

e Fortalecer el contexto institucional para la actividad empresarial de las PYMEs.

e Fortalecer la actividad de los agentes de mercado, para que éstos sean capaces de
proveer permanentemente de insumos escasos como: financiamiento, conocimiento
técnico, e informacién. Sobre financiamiento, las PYME requieren IMF autosuficientes y
duraderas, capaces de operar permanentemente y de modo econémicamente eficiente,
mientras atienden a su grupo objetivo, las PYMEs.

e Apoyar el disefio de productos financieros adecuados a los requerimientos y
posibilidades de las PYMES, que puedan ser ofrecidos a costos minimos por las IMF.

Las CMAC han logrado llegar con éxito a los microempresarios, alcanzando un importante
namero de ellos, con elevados niveles de rentabilidad y tasas de morosidad bastante
reducidas®® gracias a la tecnologia crediticia que utilizan. Dicha tecnologia se sustenta en la
informacién que obtienen sobre los solicitantes de crédito, y en una exhaustiva evaluacion de
su capacidad y voluntad de pago, antes que en las garantias. Este esquema surge debido a las
caracteristicas tipicas de los clientes que atienden: pequefios y microempresarios marginados
por el sistema financiero formal, que no cuenta con garantias liquidas.

En lo que respecta a la participacion de la banca comercial, éstas han privilegiado a la pequefia
empresa y a los grupos mas consolidados de la microempresa, ya que la atencion de estos
clientes representa menores costos operativos y puede crear oportunidades para suministrarles
otros servicios bancarios®’.

Asimismo, por el lado de las instituciones que brindan financiamiento no formal, se da una
concentracion en créditos de corto plazo y de montos relativamente reducidos, orientados
basicamente a mantener el nivel de actividad (via produccién o consumo) de los prestatarios,
dejando de lado el financiamiento de inversiones, y limitando con ello su impacto en el
desarrollo de las actividades productivas de los prestatarios. Ademas, se postula que el
financiamiento no formal atiende sélo parcialmente la demanda de capital de trabajo de los
sectores de bajos ingresos y microempresarios, debido a las restricciones en su fondeo de
recursos o a sus practicas de racionamiento.

El sector no formal ofrece ventajas para los estratos de bajos ingresos: bajos costos de
transaccion, periodos cortos de evaluacién y desembolso, flexibilidad en el repago y ante
contingencias, trato personalizado y riesgo compartido.

3" Cohen, Ménica, Microfinanciamiento y gestién de riesgos Enfoques N° 17. CGAP

% A diciembre de 1999, la rentabilidad del patrimonio del sistema de cajas municipales superaba el 32% vy la tasa de
morosidad registrada fue de 5.3%, mientras que la morosidad de los bancos y de las Cajas Rurales de Ahorro y Crédito
(CRACS) fueron de 8.3% y de 16.3%, respectivamente.

% Pportocarrero, Felipe. Microfinanzas en el PerG: experiencias y perspectivas. Centro de Investigacion de la
Universidad del Pacifico. PROPYME, 1999. p. 22.
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CAPITULO III

METODOLOGIAS Y PRODUCTOS FINANCIEROS

El término “metodologia” aplicada a los servicios financieros nos refiere a las tecnologias y
estrategias a partir de las cuales se ofrecen y desarrollan los servicios financieros, adaptando
formas organizativas al nivel de los usuarios(as) e instituciones con el fin de facilitar el acceso a
los recursos financieros, el retorno de los recursos brindados, la sostenibilidad de los
programas asi como el uso adecuado y eficiente de los mismos por parte de los clientes de los
servicios. Toda metodologia conlleva una visién sobre los mecanismos de intervencion de los
servicios y una serie de procedimientos de organizacién a nivel institucional y a nivel de la
poblacion beneficiaria para la ejecucion de las operaciones asi como los mecanismos para el
analisis del impacto de los servicios. Dicha metodologia puede ademas contemplar el
desarrollo de los servicios financieros con los no financieros.

Una de las razones atribuidas al hecho de que muchas familias pobres no utilicen los servicios
del sistema formal e intermedio radica en que dichas instancias no satisfacen de manera
adecuada las necesidades de la poblacion. De esta manera se presentan una serie de
demandas para el consumo de servicios financieros que giran en torno al rapido acceso a los
créditos y al establecimiento de formas de ahorro y pago no rigidos; es decir, aspectos
directamente vinculados con la metodologia y productos financieros. Los mercados financieros
se enfrentan al reto de ofrecer a estos usuarios metodologia flexible de crédito y ahorro (Felipe
Portocarrero 1999).

En el presente capitulo se presentan los principales modelos metodolégicos para el desarrollo
de los servicios financieros con poblacién de escasos recursos, tanto a nivel mundial como
para el caso peruano, considerando sus posibilidades de acceso para la poblacién mas pobre.

3.1 MODELOS DE PROVISION DE SERVICIOS FINANCIEROS™

Desde el sector bancario hasta el sector informal, los servicios financieros adoptan multiples
formas que coexisten y que pueden complementarse o competir (The European Comision,
2000).

Diferentes formas institucionales presentan diferentes lecciones para gobiernos y donantes
respecto al disefio de tecnologias y metodologia para la autosostenibilidad de las experiencias
como para el acceso al grupo meta que se han propuesto. Estas formas van desde ROSCAs y
prestamistas informales hasta bancos comerciales, cooperativas de crédito, y organismos no
gubernamentales (ONGs). A continuacién se presentaran las principales metodologias
utilizadas en microfinanzas de acuerdo con el nivel de formalizacién de las instituciones que
proveen los servicios.

= MODELOS DE SERVICIOS EN EL SECTOR FORMAL O LA BANCA

La mayoria de los bancos e instituciones integradas a la banca formal trabajan sus servicios
microfinancieros a través de la oferta de préstamos individuales y menos utilizando técnica
grupales. Muy pocos, como el Banco el Sol o el Banco Empresarial en Bolivia y el Banck of
Nova Scotia en Guyana, ofrecen ademas servicios grupales. Por otro lado, los montos
prestados son en general mayores que los del sector informal o el intermedio y sus plazos son
fijos (Mayada 1997).

Respecto a las similitudes entre la banca formal y las ONGs, se puede observar que las
frecuencias de los pagos son parecidos, girando en un rango entre las dos semanas y una
semana en la mayoria de los casos. Otro aspecto comun es el tiempo que transcurre entre las
solicitudes y la entrega de fondos que en la mayoria de los casos giran entre una semana o 10
dias. A diferencia de las ONGs, los bancos ofrecen ademas servicios de depdsitos.

- MODELOS DE SERVICIOS FINANCIEROS EN EL SECTOR INFORMAL/SECTOR AUTC')NOMO41

“ Esta presentacion de modelos se basa en la clasificacion presentada en el texto Microfinance Methodological
considerations. 2000

“L Al hablar de un sector auténomo nos referimos a las organizaciones llamadas usualmente informales, instituciones
creadas por la propia poblacién sin intervencién externa y sin estatus legal como las ROSCAs, los proveedores
informales de servicios financieros, etc.).

19



Las ROSCAs, Roating Savings and Credit Associations* y los prestamistas informales
(moneylenders), son consideradas instancias informales o locales de provision de servicios
financieros. Los prestamistas cobran altas tasas de interés, pero desembolsan los montos
rapidamente sin recargar al prestatario con costos de transaccion.

Las ROSCAs son grupos donde los individuos acuerdan contribuir de modo regular a un fondo
comun, que es distribuido después de cada recoleccién a un miembro del grupo, segun alguna
regla de rotacion. Las ROSCAs proveen acumulacién de ahorros, intermediacion financiera
limitada y seguro (Krahnen y Schmidt 1994). Aunque las ROSCAs son inflexibles para los
requerimientos de las PYMES, ellas demuestran la factibilidad y poder de los contratos con
mecanismos de auto-obligacion. Ellas muestran que sus participantes tienen ahorros que
pueden ser movilizados, que pueden administrar sus instituciones financieras, y que los
problemas de incentivos son reducidos cuando todas las partes son a la vez principal y agente,
y son simultdneamente monitores y monitoreados.

= MODELOS DE PROVISION EN EL SECTOR INTERMEDIO43

Las ONGs siguen siendo la principal fuente de recursos financieros para la poblacién en
pobreza, con escaso o nulo acceso al crédito.

El desarrollo del crédito aparece para muchas instituciones como una herramienta importante
para la generacion de ingresos y trabajo dentro de una estrategia integral que contempla otros
servicios, como la diseminacion de innovacion técnica, diversificacion del trabajo, incremento
de la produccion.

¢ FONDOS ROTATORIOS: Esta modalidad es probablemente la primera que se introdujo
entre las ONGs. Surge normalmente en instituciones que se han propuesto mejorar las
condiciones de vida de agricultores a través de asistencia técnica a los cultivos o a la
crianza de ganado.

Consiste en otorgar recursos en calidad de crédito (semilla, ganado, insumos, dinero) a
grupos organizados y familias, con garantia de la organizacion comunal, los cuales
utilizan estos recursos durante una o mas campafias, debiendo luego devolverlos con
un interés convenido para que sea nuevamente prestado.

Este financiamiento estda compuesto generalmente por insumos agropecuarios
adquiridos por una institucion (no financiera) que recibe el pago del crédito ya sea en
dinero o en producto. En el caso de productos agricolas, los plazos pueden ir de 6 a 12
meses; es decir, un afio agricola. Los montos pueden oscilar entre 100 y 500 doélares.
Se trata ademas de apoyos crediticios con un componente de asistencia técnica y
puede sustentar programas de trasferencia tecnologica de las instituciones o formar
parte de programas de desarrollo integrales, multisectoriales o microregionales.

Esta estrategia registra una serie de problemas, como la no existencia de formas
eficientes de recuperacién. Sucede muy frecuentemente que en el periodo siguiente,
cuando se debe reasignar el crédito, no es posible castigar o presionar al grupo ya que
la relacién con la ONG se resentiria, lo cual no puede suceder en programas de
caracteristicas continuas.

Los beneficiarios son normalmente grupos meta cautivos con los cuales la ONG viene
desarrollando relaciones durante varios afios (Chavez 1997).

“2 También son llamados pasanakus en Bolivia, panderos en Perl, tandas en México, sanes en la Republica
Dominicana, cuchubales en El Salvador.

* Sector intermedio: Instituciones creadas para proveer servicios financieros fuera de la banca formal como ONGs ,
cooperativas, EDPYMES, Cajas municipales, Cajas rurales.
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GRUPOS SOLIDARIOS: Dicho mecanismo permite a los prestamistas obtener informacion
confiable acerca de los solicitantes de crédito sobre la cual tomar la decision de prestar.
Como compensacién a esta informacion, los grupos y organizaciones de base se
mantienen como parte de los beneficiarios o clientes de un programa de crédito
determinado.

En el caso de la seleccidon de prestatarios con colaboracion de grupos solidarios, el
aspecto mas importante es que las garantias estan constituidas por avales cruzados
(garantias solidarias) de un conjunto de prestatarios autoseleccionados, que por lo
general no excede de diez.

El modelo del grupo solidario busca que el prestamista no se vea en la necesidad de
asumir parte del riesgo inherente a cada individuo. Para lograrlo conforma grupos, de
tal manera que todos sus miembros se hacen responsables por las obligaciones
asumidas por cada uno de sus miembros, lo que fomenta el monitoreo entre los
miembros. Bajo esta modalidad, algunas ONGs y EDPYMES otorgan préstamos a
microempresas para capital de trabajo y libre disponibilidad.

Para mejorar la efectividad de esta técnica, el modelo original (Grameen Bank de
Bangladesh) incluia aspectos adicionales y externos al crédito. Asi, los grupos eran
conformados libremente por personas que se conocian con anterioridad. Antes de
otorgarle el crédito al grupo, sus miembros asisten a reuniones en las que se les
enseflan normas de conducta, se fomenta el ahorro y la integracién entre los
integrantes del grupo. Luego, los préstamos son desembolsados a los miembros sélo
con la aprobacién del grupo y del banco y bajo un esquema escalonado segun el cual,
sélo se entregan préstamos adicionales a los miembros del grupo si se han honrado los
anteriores.

BANCOS COMUNALES: Los préstamos son otorgados a grupos conformados por no mas
de 25 personas, principalmente mujeres que desarrollan una actividad economica. Ellas
se conocen mutuamente y suelen vivir en el mismo barrio o0 comunidad. Se redinen ante
la convocatoria de una ONG para conformar un Banco Comunal y recibir el crédito.
Todas las integrantes responden en grupo por la devolucién del total del préstamo de la
ONG. Tienen capacidad de ahorro, recursos que utilizan para otorgar mas préstamos.

Este modelo combina tres caracteristicas: atencién a grupos con menores recursos, un
componente de ahorro a la par que el de crédito, una administracion participativa a
nivel de los bancos.

Otro modelo utilizado es el del Banco Comunitario, en el que se considera a la
comunidad como una sola unidad o grupo. Asi, el crédito es dispensado por entidades
formales o semi-formales con el apoyo, por lo general, de alguna ONG. De esta
manera, se realiza préstamos de entre US$100 y US$400 a poblaciones en extrema
pobreza.

CREDITOS INDIVIDUALES: Se otorgan microcréditos generalmente bajo la modalidad de
créditos escalonados, empezando con montos pequefios, a personas naturales. La
mayoria de instituciones solicitan como garantia, facturas de maquinarias 0 equipos y
un aval.

3.2 LOS MODELOS SEGUN EL SECTOR FINANCIERO Y SUS IMPLICANCIAS EN LAS
METODOLOGIAS

Algunos autores observan una clara asociacion entre el modelo institucional que brinda el
servicio (formal, informal, intermedio) y la metodologia utilizada. Estos aspectos, a su vez, son
relacionados al grupo meta generalmente clasificado entre mas o menos pobre.

Estudios como el de Microfinance Methodological Considerations observan claras diferencias
entre el sector formal o bancario, intermedio y el sector informal respecto a la metodologia y los
grupos meta con que trabajan. Estas diferencias pueden ser clasificadas segun la orientacién
de los servicios: hacia el sistema financiero formal o dirigido al desarrollo.
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Las instituciones y metodologias orientadas hacia el sistema financiero formal ponen un claro
énfasis en las normas bancarias y en la busqueda de la sostenibilidad financiera a partir de
cubrir los costos de operacion no teniendo como grupo objetivo a los mas pobres y llegando de
manera marginal a este grupo. Por otro lado, podemos observar modelos que se orientan bajo
las normas del desarrollo, buscando atender las necesidades de los usuarios o beneficiarios de
los proyectos.

En relacion a las caracteristicas de las metodologias utilizadas, podemos observar que
en el extremo formal los productos tienden a ser individuales y los modelos estan
relativamente decididos (los productos, estilos de acceso, pago, intereses, el acceso a
los servicios, garantias). En el otro lado, los usuarios manejan sus propias reglas,
negociandolas con los proveedores™*.

3.3 DEL MODELO IDEAL A LA TENDENCIA ACTUAL EN EL USO DE LOS MODELOS
DE PRESTACION DE SERVICIOS MICROFINANCIEROS

Este modelo de clasificacion de las metodologias segun sector financiero y grupo meta, nos
permite observar la asociacién encontrada por diferentes actores sobre estas variables. Sin
embargo, la tendencia actual de las ofertas financieras es a reducir las distancias respectos a
los procedimientos de desarrollo de sus servicios. En general, cada sector tiende a aplicar las
lecciones aprendidas por los otros ofertantes con el fin de mejorar su nivel de cobertura o el
nivel de autosostenimiento de sus instituciones. De este modo, las instituciones ligadas a la
banca formal han desarrollado estrategias de los sectores informales como la flexibilizacién de
sus cuotas para llegar a mas clientes. Por otro lado, los sectores informales han introducido
tecnologia crediticia de la banca formal para la gestion de sus transacciones (Felipe
Portocarrero 1999).

La necesidad de ampliar la cobertura de sus transacciones, de llegar a una poblacién mas
grande y el autosostenerse, ha llevado a un proceso importante de transformacién de las
metodologias utilizadas para el desarrollo de los servicios financieros. Las metodologias y
productos ofertados tratan de mejorar las dificultades de la oferta de los servicios financieros a
partir del desarrollo de mecanismos no tradicionales para mejorar el acceso de los usuarios,
monitorear su accion e incentivar el repago por los servicios.

Muchos de estos elementos imponen costos de transaccién que los clientes preferirian no
pagar o que consideran poco ideales. Algunos clientes prefieren no tener que cogarantizar
préstamos o participar en grupos, ingredientes de las metodologias grupales para el desarrollo
de servicios financieros. Para otros clientes, los préstamos iniciales pueden resultar muy bajos
para sus necesidades.

Habiendo alcanzado cierto grado de éxito en el control del riesgo del crédito, las metodologias
de microfinanciamiento estan entrando en una nueva fase al tratar de responder cada vez mas
a las demandas de los usuarios. Segun Felipe Portocarrero, en esta nueva fase las IMF estan
abocadas en complementar tres objetivos:

a) Reducir los costos de transaccion para ofertantes y usuarios.
b) Hacer que los productos de microfinanzas sean mas accesibles a los usuarios.
¢) Complementar ambos aspectos sin incrementar los riesgos de créditos.

A pesar de esta tendencia, muchas IMF enfatizan la reduccion del riesgo de transaccién por
sobre las demandas de la poblacién objetivo. Muchas metodologias estan interesadas en
reducir los costos de transaccion introduciendo cogarantias a partir de metodologias grupales.
Algunos clientes que no podrian cubrir dichas garantias se benefician de esta organizacion,
pero algunos, cuyas actividades econdémicas estan en crecimiento, prefieren servicios mas
individuales. Muchas IMF que brindaban antes soélo servicios grupales estan implementando
mecanismos individuales para sus mejores clientes.

Estos avances en torno a las metodologias crediticias inciden en la importancia de tomar en
cuenta la necesidad de los usuarios de los servicios o clientes. Sin embargo, no plantean o
responden al problema sobre el acceso de los grupos mas pobres a los servicios financieros.
Una de las preguntas que surgen al respecto es cédmo es que se puede acceder a los mas

“* Microfinance Methodological Considerations., Luxenburgo 2002.
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pobres y sus necesidades a partir de la innovacion en las metodologias y productos financieros
ofertados. A continuacién se expondra un caso de innovacién metodoldgica con el fin de
adaptar los servicios financieros a las necesidades de la poblacién con menores ingresos de
una ciudad de Bangladesh.

3.4 UN PRODUCTO INNOVADOR EN LA PROVISION DE SERVICIOS FINANCIEROS

Los productos de microfinanzas tienden a ser uniformes en amplias zonas geograficas. Por
ejemplo, en el caso de Bangladesh se ofrecen variantes del Eroducto iniciado por el Grameen
Bank™. A diferencia de Bangladesh, en Africa Oriental”®, los préstamos otorgados en
condiciones similares son reembolsados en un periodo menor de tiempo.

A pesar de estas diferencias respecto al periodo de tiempo en que deben ser pagados los
servicios financieros, en cada caso el método adoptado es el utilizado por la mayoria de las
IMF mas importantes del area. De esta manera, la mayoria de clientes utilizan el tipo de
producto que domina localmente. Esta tendencia parece generalizarse en la medida que tanto
los “mayoristas de fondos” como las instituciones donantes prefieren y estipulan la adopcién del
“modelo predominante” como condicién necesaria para recibir donaciones o préstamos.

Segun la CGAP*" este predominio tiene gran impacto sobre nuestra compresién de la demanda
y la prestacion de los servicios microfinancieros. Las IMF sugieren que estos productos son
demandados por la poblacion lo que es interpretado como un indicador de que los usuarios
estan conformes. Recientemente este tipo de indicador esta siendo cuestionado en la medida
que simplemente puede responder a que no hay muchas posibilidades en el mercado.

El CGAP sostiene la importancia de generar modelos mas flexibles para la poblacién con
menores recursos o flexibilizar los modelos existentes, haciéndolos mas sensibles a las
demandas existentes. Dicha conclusion se desprende del analisis de un caso exitoso de crédito
y ahorro en Dhaka, ejecutado por la IMF SafeSave. Esta institucion ofrece un producto poco
convencional con caracteristicas que lo hacen mucho mas flexible que el producto dominante
en Bangladesh®.

= EL MODELO DE AHORRO Y CREDITO DESARROLLADO POR SAFESAVE

Los clientes de SafeSave* abren cuentas individuales y no estan organizados en grupos. Los
promotores de la institucion los visitan diariamente tanto en su propia casa como en su lugar de
trabajo. Cualquier tipo de transaccion es realizada durante esta visita diaria. De esta manera,
los clientes no tienen que visitar la agencia o asistir a ninguna reunion.

Los clientes, en cada visita diaria pueden ahorrar la cantidad que quieran (o no hacerlo) o
retirar la cantidad que deseen hasta el limite del saldo de sus ahorros. Los saldos que se
acrecientan se premian con un interés del 10% anual. Los clientes también pueden solicitar
préstamos libremente y utilizarlos para el propésito que ellos elijan, tomando una cantidad
adicional a su saldo en ahorros. Por otro lado, los préstamos no tienen que ser pagados segun
un plan fijo; no hay un plazo de vencimiento determinado y pueden descontar el pago de su
saldo de ahorro. El Gnico requisito “obligatorio” es que los cargos mensuales de interés sobre
los préstamos (3%) deben ser pagados mensualmente.

Esta flexibilidad posibilita que los diferentes clientes elijan patrones de ahorro, retiro, préstamos
y reembolsos que varian enormemente entre si. Se puede observar cémo muchos tienden a
ahorrar en el largo plazo mientras que otros utilizan mas los servicios de crédito, de acuerdo a
las necesidades del ciclo de vida de sus familias y actividades econémicas.

“> Es decir, se otorgan créditos con un plazo aproximado de un afio; se promueven los reembolsos con una frecuencia
establecida (semanales por lo general); estos servicios son otorgados en contextos de grupos para un uso productivo
con un componente de ahorro de caracter obligatorio.

“* Donde las IMF locales fueron influenciadas por el modelo del Village Bank y el Gramee.

“" Grupo consultivo de ayuda a la poblacién mas pobre.

“8 Basados en el modelo creado por el Grameen Bank.

“9 Su grupo de clientes esta compuesto tanto por varones y mujeres como por nifios y adultos.
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- LECCIONES APRENDIDAS A PARTIR DE LA EXPERIENCIA DE SAFESAVE

Este caso demuestra la gran variedad de necesidades y oportunidades para los habitante de
las barriadas pobres de esta ciudad que utilizan los servicios financieros. Demuestra, ademas,
que cuando se proporcionan servicios flexibles, los utilizaran de maneras diversas. Ambas
observaciones respaldan un creciente consenso en los circulos de las microfinanzas de que los
productos y sistemas de provisién deben ser mas sensibles a las demandas. En teoria, se
puede llegar a este resultado ampliando la gama de productos que presenta una institucion.

A pesar de los resultados alentadores de SafeSave, la experiencia plantea interrogantes
relacionadas a la sostenibilidad y el grupo meta al que se puede llegar con estos servicios.
Entre estas interrogantes destacan:

1. ¢Una mayor flexibilidad atraera a los mas pobres, realmente?

2. ¢Se pueden ofrecer productos a los mas pobres de manera segura y sostenible?

3. ¢Se pueden proporcionar productos flexibles a los pobres en una gran escala y en
diferentes entornos?

Sobre la primera interrogante, la CGAP observa que los pobres tienen ingresos poco confiables
para la oferta de servicios financieros y gastan una gran proporcién de sus ingresos para
subsistir ( alimentos y combustibles para cocinar), al igual que los menos pobres. Como
resultado, los recursos de que disponen no les permite financiar casi ningun otro gasto. Estos
hechos hacen que la poblacion con menores recursos deba recurrir a reservas de ingresos
anteriores (ahorros) o adelanto de ingresos futuros (préstamos). En este sentido, la necesidad
de servicios financieros para los pobres es en muchos casos mas urgente y frecuente que la de
quienes no son tan pobres. Pero, también debemos considerar que cuanto mas pobre se es,
menos se puede ahorrar, amortizar, y es muy probable tener un flujo de ingresos irregular e
inestable (Matin y Rutherford, 2001).

Segun el CGAP, estas consideraciones plantean que para poder atraer a los mas pobres, las
IMF necesitan ofrecer variabilidad en las cantidades depositadas y frecuencia de oportunidad
para realizar depdsitos. Los pagos variables permiten a los mas pobres hacer depésitos
cuando los tienen disponibles, en vez de cuando los exige un régimen inflexible de ahorro o
amortizacion.

Estudios al respecto concluyen que los mas pobres con frecuencia se autoexcluyen de los
esquemas de las IMF (o algun miembro del grupo o personal de las IMF los dejan fuera) por
temor a no poder mantenerse al dia frente a un programa de pagos rigidos de ahorro y crédito.

La frecuencia de oportunidad maximiza los escasos ahorros de los pobres, ofreciéndoles
muchas posibilidades de aprovechar recursos minimos cuando pueden. Este modelo se ve
reflejado e inspira en el sector informal donde muchas personas muy pobres mantienen
esquemas de ahorro y crédito rotativo con pagos diarios.

Las investigaciones del caso SafeSave sugieren que esta institucion esta llegando a los
clientes mas pobres en mayor proporcion que las IMF convencionales y ello en parte se debe a
su variabilidad y frecuencia.

Respecto a las posibilidades de oferta de productos seguros y sostenibles para los mas pobres,
en el caso de SafeSave, el programa esta obteniendo la tan ansiada autosostenibilidad, con lo
cual, hasta el momento, se puede concluir que este tipo de experiencias flexibles pueden
sostenerse con el tiempo.

Respecto a las posibilidades de réplica de esta experiencia, el GCAP considera que, a pesar
que este tipo de servicios altamente flexibles pueden ser prestados de manera sostenible en
zonas urbanas densamente pobladas, esto no significa que puedan prestarse en gran escala y
gue puedan se ejecutadas con éxito en zonas rurales o urbanas de menor densidad de
poblacion y de ingresos. Estas interrogantes sélo pueden ser absueltas en la medida que la
institucion se amplie a nuevos entornos.

*  ALGUNOS ASPECTOS PARA LA DEFINICION DE PRODUCTOS ADECUADOS DE MICROFINANCIAMIENTO

DESDE EL MODELO FLEXIBLE

El tema de la provisién de servicios financieros para poblacién con menores recursos plantea
grandes retos sobre los tipos de productos y metodologias ofertados y que, ademas, son
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requeridas por la poblacion. Desde este punto de vista, modelos como el crédito rural y
empresarial asi como los créditos de un afio del Grameen Bank, se enfrentan a una realidad
que exigen una revision>

Reflexiones al respecto sugieren la necesidad de por los menos 5 requerimientos basicos que
son materia del disefio de metodologias para la prestacion de los servicios financieros:

1. Un buen producto financiero es aquel que hace facil el depdsito de ahorros y
amortizaciones. Segun estas modelo depodsitos faciles son aquellos que hacen
regulares, frecuentes, rapidos y flexibles, una buena idea puede ser contar con un
vecino o promotor local que diariamente recoja ahorros o pagos y entregue los
créditos.

2. Un buen producto financiero es aquel que hace facil retirar los ahorros .

3. Debe ser capaz de aceptar montos de depdsitos flexibles; reconociendo que los
ingresos de los mas pobres son bajos e inestables. Permitir el abono de montos muy
bajos de manera continua puede permitir mejoras en el ejercicio del ahorro y pago de
los usuarios.

4. Ofrecer un amplio rango de escalas de tiempo para la realizacién de los ahorros y
pago de créditos adaptados a las necesidades de los mas pobres.

5. Los préstamos deben servir para atender cualquier tipo de necesidad, no sélo de
caracter productivo.

Los aportes de este componente centran su atencion en los aspectos estrictamente
relacionados. Un componente no contemplado (soslayado) por las experiencias innovadoras
esta en la oferta de servicios no financieros y su potencial como un servicio complementario
que puede contribuir al incremento del impacto, sobre todo en el trabajo con poblacién de
menores recursos.

3.5 EL USO DE METODOLOGIAS DE SERVICIOS FINANCIEROS PARA EL CASO
PERUANO

En este estudio nos basamos en los datos presentados en el Gltimo reporte de COPEME®, el
cual nos permite tener informacion sobre los desembolsos por metodologia, sector, destino y
género de los usuarios segun IMF, entre enero a setiembre de 2001. En este reporte se cuenta
con informacién de 16 ONGs, 10 EDPYME, 12 Cajas Rurales y 13 Cajas Municipales52.

Los diferentes modelos de prestacién de servicios microfinancieros que presentamos, sugieren
que el crédito es el servicio de mayor oferta en nuestro pais. Esta observacion concuerda con
la planteada por Torero y Valdivia®, que afirman que la intermediacion financiera en la mayoria
de IMF es de carécter crediticio.

Para todo el universo de instituciones monitoreadas por COPEME, los modelos de prestacién
de los servicios se reducen a tres:

e Créditos Individuales

e Grupos Solidarios

e Bancos Comunales
Por otro lado, también se observa la presencia de estos modelos indistintamente en los
diferentes tipos de instituciones; sin embargo, se nota cierta asociacion entre el tipo de IMF y el
modelo de servicios utilizado.

Las diferentes metodologias trabajan sobre una tasa de interés que bordea el 4% mensual. Los
créditos se dan tanto en moneda nacional como en ddlares, dependiendo de la zona, montos,
tipo de negocios, entre otros.

*® Eocus Note No 15, Raising the Curtain on the Microfinancial Services Era.

*! Consorcio de organizaciones privadas de promocion y desarrollo de la pequefia y microempresa. Pert
52 COPEME, Microfianzas en el Pert, afio 3 nimero 6

%3Torero Maximo y Valdivia. Mobilizing Microsavings in Perti. GRADE 2000.
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DESEMBOLSOS POR TECNOLOGIA, SECTOR, DESTINO Y GENERO POR IMFS DE ENERO A SETIEMBRE DE 2001

S L Tecnologia Sector Destino Género
IMF/Asociacién/Federacion Individ. Solidaria BBCC Produc. Comerc. Servic. Cap Trab Act Fijos Masc. Fem.
ONG
Adra Ofasa 0% 0% 100% 17% 76% 7% 100% 0% 0% 100%
Caritas del Pert 0% 49% 51% 0% 73% 27% 100% 0% S.i. s.i.
Edaprospo — Prog. Alcancias 0% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 16% 84%
Comunales
Edaprospo — Prog. Asistencia 100% 0% 0% 0% 100% 0% 100% 0% 42% 58%
Financiera
Finca 0% 0% 100% 15% 70% 15% 90% 10% 3% 97%
Fondesurco 86% 14% 0% 70% 26% 4% 92% 8% 59% 41%
Fovida — Prog. Credivida 93% 7% 0% 13% 83% 4% 100% 0% 45% 55%
Gcod Grupo Consultivo para el 34% 0% 66% 32% 39% 29% 76% 24% 29% 71%
desarrollo
ONG ldesi La Libertad 100% 0% 0% 15% 50% 35% 100% 0% 53% 47%
Ipr — Instituto de Promocién 100% 0% 0% 47% 49% 4% 85% 15% 30% 70%
Regional
Manuela Ramos — Créd. Individual 100% 0% 0% 36% 55% 9% 100% 0% 17% 83%
Manuela Ramos — BBCC 0% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 0% 100%
MIDE - Progr. La Chuspa 8% 89% 3% 20% 75% 5% 91% 9% 12% 88%
Prisma 0% 10% 90% 68% 26% 6% 100% 0% 55% 45%
Promujer 0% 0% 100% 0% 100% 0% 100% 0% 0% 100%
Rasuhuillca 65% 34% 1% 14% 78% 8% 99% 1% 30% 70%
Fuente: Reporte de Microfinanzas N° 6, COPEME
DESEMBOLSOS POR TECNOLOGIA, SECTOR, DESTINO Y GENERO POR IMFS DE ENERO A SETIEMBRE DE 2001
IME Tecnologia Sector Destino Género
Individ Solidaria BBCC Produc. Comerc. Servic. Cap Trab Act Fijos Masc. Fem.
EDPYME
Confianza 100% 0% 0% 36% 59% 5% 52% 48% S.i. S.i.
Crear Arequipa 100% 0% 0% 21% 52% 27% 80% 20% 56% 44%
Crear Cusco 100% 0% 0% 35% 36% 29% 74% 26% 53% 47%
Crear Tacna 100% 0% 0% 25% 51% 24% 85% 15% 59% 41%
Crear Trujillo 73% 27% 0% 13% 80% % 90% 10% 49% 51%
Credivision 78% 22% 0% 70% 20% 10% 97% 3% 36% 64%
Edyficar 89% 7% 4% 22% 61% 17% 80% 20% 52% 48%
Nueva Vision 100% 0% 0% 24% 54% 22% 67% S.i. 75% 25%
Proempresa 100% 0% 0% 13% 64% 23% 89% 11% 55% 45%
Solidaridad 76% 10% 14% 63% 30% 7% 100% 0% 67% 33%
CRAC (12 CRAC) 100% 0% 0% S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i.
CMAC (13 CMAC) 100% 0% 0% 25% 51% 24% 100% 0% S.i. S.i.
MIBANCO (25 agencias) S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i.

Fuente: Reporte de Microfinanzas N° 6 , COPEME
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DESEMBOLSOS POR MONTOS (US$) Y PLAZOS POR IMF DE ENERO A SETIEMBRE DE 2001

IMF U'—é%?go 301a1000 | 1001 a3000 | 3001 a mas Hasta 4 5a12 13a24 25 amas
ONG
Adra Ofasa 93% 7% 0% 0% 100% 0% 0% 0%
Caritas del Pert 36% 64% 0% 0% S.i. S.i. S.i. S.i.
Edaprospo — Prog. Alcancias 100% 0% 0% 0% 100% 0% 0% 0%
Comunales
Edaprospo — Prog. Asistencia 30% 50% 16% 4% 24% 71% 5% 0%
Financiera
Finca 90% 10% 0% 0% 0% 100% 0% 0%
Fondesurco 0% 42% 57% 1% 0% 100% 0% 0%
Fovida — Prog. Credivida 8% 53% 39% 0% 18% 82% 0% 0%
Gcod Grupo Consultivo para el 100% 26% 16% 0% 0% 100% 0% 0%
desarrollo
ONG lIdesi La Libertad 5% 41% 38% 16% 13% 62% 25% 0%
Ipr — Instituto de Promocion 37% 38% 25% 0% 37% 42% 21% 0%
Regional
Manuela Ramos — Créd. Individual 8% 42% 35% 15% 4% 93% 3% 0%
Manuela Ramos — BBCC 100% 0% 0% 0% 0% 100% 0% 0%
MIDE - Progr. La Chuspa 99% 1% 0% 0% 45% 55% 0% 0%
Prisma 83% 17% 0% 0% 0% 100% 0% 0%
Promujer 100% 0% 0% 0% 35% 65% 0% 0%
Rasuhuillca 36% 47% 9% 8% 38% 61% 1% 0%

Fuente: Reporte de Microfinanzas N°6 , COPEME

DESEMBOLSOS POR MONTOS (US$) Y PLAZOS POR IMF DE ENERO A SETIEMBRE DE 2001

IMF Ugfggo 301 a1000 | 1001 a 3000 | 3001 a mas Hasta 4 5a12 13a24 25amas

EDPYME

Confianza S.i. s.i. s.i. s.i. S.i. S.i. S.i. S.i.
Crear Arequipa 7% 31% 30% 32% 16% 51% 24% 9%
Crear Cusco 2% 23% 48% 27% 1% 73% 26% 0%
Crear Tacna 4% 19% 38% 39% 14% 58% 25% 3%
Crear Trujillo 1% 20% 70% 9% 3% 81% 16% 0%
Credivision 23% 46% 24% 7% 9% 91% 0% 0%
Edyficar 1% 16% 40% 43% 1% 62% 35% 2%
Nueva Vision 3% 60% 17% 20% 6% 68% 19% %
Proempresa 8% 22% 37% 33% 16% 63% 14% 7%
Solidaridad 5% 24% 33% 38% 26% 61% 10% 3%
CRAC (12 CRAC) S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i.
CMAC (13 CMAC) S.i. S.i. S.i. S.i. 6% 43% 30% 21%
MIBANCO (25 agencias) S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i. S.i.

Fuente: Reporte de Microfinanzas N°6, COPEME

La cifras presentadas en el Reporte de Microfinanzas sugieren las siguientes ideas principales,
respecto al comportamiento de los diferentes tipos de IMF que operan en nuestro pais:

LAs ONGs:

EN EL 50% DE LOS CASOS LA TECNOLOGIA CREDITICIA MAS USADA ES LA DE LOS BANCOS COMUNALES. POR
OTRO LADO, UN 44% DE LOS CASOS UTILIZA MAS DE UNA METODOLOGIA, SOLO DOS, HACEN USO DE LAS TRES
POSIBILIDADES.

LOS FONDOS SON DESTINADOS TANTO PARA EL SECTOR COMERCIO COMO PRODUCCION Y DE UNA FORMA MUCHO
MENOR EN SERVICIOS, ADEMAS SE DIRIGEN CASI EXCLUSIVAMENTE PARA CAPITAL DE TRABAJO. RESPECTO AL
SEXO DE LOS CLIENTES, ENCONTRAMOS UN PORCENTAJE MAYOR DE CREDITOS DIRIGIDOS A MUJERES.

LA MITAD DE LOS CASOS Y PRACTICAMENTE LA TOTALIDAD DE LOS MONTOS DESEMBOLSADOS, CORRESPONDEN A
COLOCACIONES MENORES A US$300. EN GENERAL, LAS INSTITUCIONES QUE BRINDAN CASI LA TOTALIDAD DE
SUS CREDITOS DE HASTA 300 DOLARES UTILIZAN LA TECNOLOGIA DE BANCOS COMUNALES. LOS CREDITOS
INDIVIDUALES EN SU MAYOR PARTE ESTAN MAS ASOCIADOS A DESEMBOLSOS POR MONTOS MAYORES. POR OTRO
LADO, LA MAYOR PARTE DE LOS DESEMBOLSOS CORRESPONDEN A PLAZOS ENTRE MENOS DE CUATRO MESES Y EL
ANO.
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Las EDPYMEs:

LA MAYOR PARTE DE LOS DESEMBOLSOS FUERON EJECUTADOS A TRAVES DE PRESTAMOS INDIVIDUALES.
Poco MAS DE LA MITAD DE ESTAS INSTITUCIONES OFRECEN SOLO SERVICIOS DE CARACTER INDIVIDUAL, Y EL
RESTO COMBINA ESTA TECNOLOGIA PRINCIPALMENTE CON GRUPOS SOLIDARIOS, SIN EMBARGO EL USO DE
ESTA METODOLOGIA ES MUCHO MENOR.

LA MAYOR CANTIDAD DE FONDOS SON DESTINADOS PARA EL COMERCIO, SEGUIDO POR LA PRODUCCION Y EN
UNA MENOR MEDIDA PARA EL SECTOR SERVICIOS. POR OTRO LADO, SI TOMAMOS EN CUENTA EL DESTINO DE
LOS FONDOS SE OBSERVA QUE ESTOS SON DESTINADOS EN UNA MAYOR PROPORCION PARA CAPITAL DE
TRABAJO Y EN MENOR MEDIDA PARA LA ADQUISICION DE ACTIVOS FIJOS. RESPECTO AL SEXO DEL CLIENTE, NO
SE OBSERVAN DIFERENCIAS IMPORTANTES ENTRE VARONES Y MUJERES, AUNQUE SI, UNA LIGERA PREFERENCIA
HACIA LOS PRIMEROS.

LA MAYOR PARTE (77%) DE LAS EDPYME REGISTRADAS CONCENTRAN SUS DESEMBOLSOS ENTRE LOS
1001 Yy 3000 DOLARES E INCLUSO MAS. EL PROMEDIO DE LOS FONDOS DESTINADO POR ESTAS
INSTITUCIONES A MONTOS ENTRE 301 A 1000 DOLARES ES DE 29% Y LOS CREDITOS DE HASTA 300
DOLARES SOLO ABARCAN EL 6% DE LOS DESEMBOLSOS POR INSTITUCION EN PROMEDIO. RESPECTO A LOS
PLAZOS, ESTOS GIRAN PRINCIPALMENTE ENTRE LOS 5 A 24 MESES. SE TRATAN ENTONCES DE PLAZOS
MEDIANOS.

LAs CAJAS MUNICIPALES Y CAJAS RURALES DE AHORRO Y CREDITO :

LOS CREDITOS INDIVIDUALES SON EL UNICO MODELO UTILIZADO POR ESTE TIPO DE INSTITUCIONES. PARA EL
CASO DE LAS CMAC EL SECTOR ECONOMICO MAS IMPORTANTE ES EL DE COMERCIO CON EL 50% DE LOS
DESEMBOLSOS Y ESTOS SE DESTINAN PRINCIPALMENTE PARA CAPITAL DE TRABAJO (1009%6). NO SE CUENTA
CON INFORMACION ESTADISTICA SOBRE EL DESTINO DE LOS CREDITOS DE ACUERDO AL SEXO.

SOBRE LAS PLAZOS SOLO SE CUENTA CON INFORMACION DE LAS CMAC*, QUE OSCILAN ENTRE LOS 5 Y 24
MESES.

=  ANALISIS DE LAS METODOLOGIAS

Parece existir una fuerte relacion entre el tipo de institucion, grupo objetivo y la metodologia
utilizada. En general, las instituciones vinculadas a sistemas mas formales de prestacion de
créditos (EDPYME, CMAC, CRAC) utilizan mas los modelos individuales de servicios
financieros mientras que las ONGs actlan con modelos grupales en mayor medida, con
montos reducidos, plazos cortos, sin garantias convencionales y con bajos costos de
transaccion.

El andlisis de la informacién nos permite observar cdmo las metodologias mas frecuentes que
se asocian al trabajo con poblaciébn de menores recursos son las de caracter grupal y
provienen de los modelos extraidos de las experiencias con bancos comunales y grupos
solidarios. De ambos, los bancos comunales son los mas utilizados en la medida que permiten
acceder a mas usuarios y proveer a los usuarios de un componente de ahorro. Por otro lado,
los bancos comunales estan asociados a montos de crédito mas bajos™, con lo cual se podria
estar llegando a sectores por debajo de la linea de pobreza. Sin embargo, la mayoria de las
instituciones entrevistadas sefialaron no atender a la poblacion mas pobre, debido a que era un
grupo de riesgo que requeria de otro tipo de estrategias para atender sus necesidades.

A pesar de que existe esta asociacion entre tipo de IMF y modelo de servicio, se aprecia que,
entre las EDPYME y ONGs, un 43% de estas instituciones utilizan por lo menos dos modelos
para el desarrollo de sus servicios. En el grupo de las CMAC y CRAC la totalidad de las
instituciones utiliza un modelo individual para el desarrollo de sus servicios.

Segun nuestras entrevistas, en todos los casos, tanto plazos como montos de crédito, ahorro e
interés son establecidos por las IMF y el poder de los usuarios para decidir y manejar estos
aspectos es relativamente reducido. Esta primera aproximacion nos sugiere que los modelos
utilizados por las IMF no permiten mucha capacidad de manejo de las condiciones de crédito y
ahorro por parte de los usuarios y de esta forma las diferentes necesidades de los clientes no

" El reporte de COPEME no cuenta con informacién sobre montos y plazos para el caso de Mibanco.
** Por debajo de los US$300.

28



serian totalmente satisfechas. Un estudio realizado por CEPES-IEP (2000), sugiere que los
propios clientes revierten este hecho a través de créditos simultaneos de diferentes fuentes.
Segun este estudio, se requieren al menos de dos fuentes de crédito para atender la demanda
de servicios. Se ha verificado que las fuentes informales (panderos, juntas, amigos, familiares,
proveedores) tienden a cubrir demandas especificas y diferenciadas por sectores de bajos
ingresos que no son atendidas plenamente por la oferta formal ni intermedia, lo que genera una
relacién de complementariedad entre las diferentes fuentes de recursos financieros.

A pesar de una clara heterogeneidad de los clientes de las IMF, se maneja la idea de sentido
comun de que las instituciones que ofrecen microcrédito atienden especialmente a pobres o a
grupos vulnerables tradicionalmente desatendidos por los prestamistas formales
convencionales. Esta idea puede cumplirse en términos generales. Sin embargo, para autores
como Portocarrero y Trivelli, es dificil establecer y sobre todo generalizar el estrato de pobreza
atendido o la escala de operaciones de los clientes atendidos por cada institucion.

En el estudio de Trivelli (2000) se observa la existencia de diversos grupos que conforman el
universo de los pobladores de menores ingresos que no suelen acceder al crédito formal. Este
universo esta constituido por posibles clientes de entidades de microcrédito y pueden ser
clasificados de diferentes formas como: las mujeres jefas de hogar, los campesinos, los pobres
extremos, los microempresarios. Para esta autora, cada uno de estos grupos constituye un
grupo heterogéneo en si mismo, pero este es el nivel de maximo detalle que se encuentra en
los informes de impacto y definicién de grupos beneficiarios.

Por otro lado, su estudio demuestra la alta posibilidad de que dentro de los pobladores de
menores ingresos existan grupos que no logren calificar como sujetos de crédito ni en el caso
de instituciones de microfinanciamiento. Estos grupos pueden ser considerados como
demandantes de dinero y no de crédito.

La posicién de la autora coincide con diversos investigadores™ que realizan estudios de
impacto sobre el microcrédito en poblacién mas pobre y concluyen que la mayoria no atiende a
los mas pobres, o este grupo representa una proporcién marginal dentro del total de las
carteras.

Sobre este punto, Trivelli sefiala que los resultados alcanzados por las instituciones que
brindan servicios financieros no tendrian gran impacto en la reduccion de la pobreza e
incremento de ingresos, ya que el crédito no agota los requerimientos financieros, hay
necesidad de ahorro y de seguros; sin embargo, los bancos comunales podrian estar
atendiendo en parte la necesidad de ahorro. Otros autores sefalan ademas que los créditos
recibidos por los mas pobres pueden ser tan pequefios que su impacto sobre sus ingresos es
casi nulo o no aumenta lo suficiente para suavizar el consumo y diversificar el ingreso, asi
como también, que un crédito mal usado puede generar un impacto negativo en la poblacion
mas pobre e incluso empeorar su situacion. Los estudios indican ademas que el impacto sobre
los ingresos es menor para los prestatarios ubicados debajo de la linea de pobreza que para
los que no son pobres, debido a que los primeros destinan estos fondos para el consumo.

Para concluir, podemos decir que teniendo en cuenta todas estas dificultades, tanto a nivel de
financieras como de ONGs que tienen interés en atender a sectores en situacion de pobreza,
contemplan a los servicios de microcrédito como un componente importante dentro de una
estrategia de lucha contra la pobreza y generacion de ingresos. En este sentido, hay una real
preocupacion de parte de algunas instituciones de microfinanzas por mejorar metodologias y
procedimientos para llegar a poblaciones mas pobres a pesar de las dificultades del entorno
como la recesion econdémica fuerte, las caracteristicas de riesgo de la poblacién pobre y un
contexto de politica de microfinanciamiento que privilegia la bisqueda del autosostenimiento y
el desarrollo institucional frente el objetivo social.

*® Rogaly, Johson, Gotees; citados por Trivelli, 2000.
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CAPITULO IV

LOS ESTUDIOS DE CASO: LIMA, CUSCO, CAJAMARCA
LECCIONES APRENDIDAS E IMPACTO DE LOS SERVICIOS

Los estudios de caso tienen como objetivo principal identificar lecciones aprendidas y mejores
practicas en torno a la provision de servicios financieros para poblacion con menores recursos.
Un segundo objetivo radica en hallar pistas para considerar si es que una estrategia exitosa de
provision de servicios financieros puede o no tener un impacto positivo en la reduccion del TID
en las zonas de interés del IPEC.

En esta seccidon se presentaran los casos elegidos para este estudio, describiendo las
metodologias de trabajo para luego abordar las fortalezas y debilidades que han generado que
estas instituciones provean de manera exitosa 0 no sus servicios financieros a la poblacién con
menores recursos de las zonas en las que trabajan. Se concluira el capitulo con un analisis del
impacto de estos servicio en la poblacién pobre.

4.1 CAJAMARCA, CUSCO Y LIMA: LOS ESTUDIOS DE CASO

Los casos fueron elegidos a partir de el registro de las instituciones que trabajan en cada una
de las zonas de interés del IPEC. De esta forma se trabajé una base de datos con instituciones
gue proveen servicios de microcrédito en Cajamarca, Cusco, y Lima .

En el caso de Lima se obtuvo informacién de 20 instituciones que brindan servicios financieros
a poblaciones de escasos recursos, la mayoria de ellas ofertan mas de un producto de crédito
destinados a actividades productivas y de comercio; en general estas instituciones centran su
atencion en el area urbana, siendo los mas usados los préstamos individuales y los créditos via
bancos comunales.

En el caso de Cusco, la mayor parte de instituciones registradas brindan servicios de crédito
individuales, combinadas con préstamos a través de grupos solidarios o bancos comunales.
Por otro lado, estas instituciones trabajan tanto en zonas rurales como urbanas. En el caso de
Cajamarca, la mayoria de instituciones registradas brindan productos basados en los tres
principales modelos ofertados en el pais; es decir, créditos individuales, grupos solidarios y
bancos comunales, y trabajan también tanto en zonas rurales como urbanas. Cabe sefialar que

se identificaron a dos instituciones que trabajan en los tres departamentos, CARE y PRISMA.
(ver en anexo cuadro ONGs que brindan servicios financieros en la zona de intervencion).

Los estudios de caso se realizaron con cinco instituciones y para seleccionarlas se combinaron
los siguientes criterios:

¢ EXITO DE LAS INSTITUCIONES: El éxito en estos casos no es definido Gnicamente por el
grado de sostenibilidad de dichas instituciones, sino por la diversidad de sus productos
y el volumen de recursos destinados a la poblacion que nos interesa. Por otro lado, a la
OIT le interesa la confiabilidad y transparencia de los sistemas que utilizan por lo que
se privilegié a instituciones que brindasen informacién a un sistema de monitoreo que
exponga parte de sus procedimientos como el elaborado por COPEME.

¢ GRuUPO META: Respecto al grupo meta, la institucién debera atender tanto a varones
como a mujeres en zonas rurales y urbanas, brindando un alto volumen de sus
recursos financieros a familias o personas por debajo de la linea de pobreza; es decir,
que buena parte de su cartera esté destinada a préstamos de menos de US$300

¢ ZONA DE TRABAJO: Labor tanto en zonas rurales como urbanas en las zonas de interés
del IPEC: Lima, Cajamarca y Cusco.

+ METODOLOGIA IMPLEMENTADA: De preferencia que trabajasen con grupos solidarios y
Bancos Comunales

¢ DISPONIBILIDAD DE TIEMPO por parte de las instituciones seleccionadas para poder
realizar las visitas de campo.
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No se ha elegido ninguna Caja Rural, Municipal, ni EDPYME o alguna institucion ligada a la
banca formal en la medida que sus productos basicamente eran individuales y la mayor parte
de sus desembolsos no se dirigian a la poblacién mas pobre.

Bajo estos criterios y las posibilidades de atencién de las instituciones convocadas se
seleccionaron a las siguientes instituciones: Afider en Cajamarca; MIDE y Arariwa en Cusco; y

ADRA OFASAy Finca en Lima.

% DESEMBOLSO

DEPARTAMENTO INSTITUCION PRoDUCTOS MENOR A AL GRUPO META
TRABAJO
US$300
Créditos
individuales,
Créditos
Cajamarca AFIDER Solidarios 70% Ruraly urbano | Varones
mujeres
Bancos
Comunales
ARARIWA Bancos Rural y urbano Var_ones
Comunales mujeres
Cusco Bancos
MIDE 100% Rural Mujeres
Comunales
Créditos
individuales,
ADRA OFAsA | Creditos 100% Urbano Varones
. Solidarios mujeres
Lima
Bancos
Comunales
Bancos .
0,
FINCA Comunales 10% Urbano Mujeres
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CASO 1
ARARIWA

Arariwa es una ONG que ejecuta proyectos vinculados a la lucha contra la pobreza y la generacién de
ingresos. Dentro de sus lineas de trabajo cuenta con una programa de servicios de microcrédito en cinco
provincias del departamento de Cusco: Anta, Urubamba, Calca, Cusco y Quispicanchis, tanto en zonas
rurales como urbanas. El director ejecutivo del area estima que casi la mitad de sus usuarios se encuentra
en situaciéon de pobreza y esta cifra se hace mayor en las zonas rurales. La institucion busca atender a
clientes que preferentemente tengan fuentes de ingresos diversificadas como un mecanismo para reducir
los riesgos al brindar sus préstamos.

La institucién cuenta con 4,250 clientes y maneja una cartera aproximada de US$980,000 que dan un
monto de préstamo promedio de US$230 por cliente.

El programa de microcrédito ofrece dos productos, uno basado en el modelo de bancos comunales, “La
Chanchita” y otro en un modelo individual con garantia prendaria denominado “crédito alternativo”. Ambos
productos presentan una tasa de morosidad considerablemente baja del 1.71%.

El modelo de La Chanchita, se basa en un servicio de crédito con un componente de ahorro, ambos
escalonados por ciclos. Los montos van de entre los US$100, en una primera etapa, a los US$335 en el
dltimo ciclo®®. Los bancos comunales estan integrados por aproximadamente veinticinco miembros. El
principio del banco es el aval solidario basado en el conocimiento de todos los integrantes del grupo. Los
integrantes deben mostrar una solvencia moral que se refleja en las recomendaciones de otros clientes de
la institucion.
Un “banquito”57 tiene un periodo de vida de nueve ciclos; sin embargo, la institucion ofrece una nueva
posibilidad de reiniciar otro conjunto de ciclos de crédito y ahorro en una nueva escalera que va de los 100
hasta los 600 ddlares. Dicha modalidad funciona en los casos en que el grupo ha demostrado un
desempefio adecuado en el manejo de los créditos, ahorros y actividades productivas en su primera etapa.
Esta modalidad surge a partir de la demanda de los clientes y de la constataciéon de que los créditos se
aprovechan mejor y tienen un mayor impacto cuanto mas experiencia y mas ciclos de trabajo tienen los
clientes.

Actualmente, la institucion ha reducido el monto minimo de los préstamos a 50 doélares con el fin de
permitir una mayor posibilidad de acceso a clientes con menores recursos. De esta forma se cuenta con
tres tipos de escalera a seguir por los clientes, de acuerdo a su capacidad de endeudamiento y al tiempo
que llevan trabajando bajo este modelo. Asimismo, clientes diferentes dentro de un banco pueden iniciar
sus créditos con montos distintos de acuerdo a sus posibilidades y necesidades. El monto promedio de los
créditos en este modelo es de ciento ochenta dolares.

Los créditos otorgados por la institucion conforman la cuenta “"externa", es decir con fondos no
pertenecientes al banco comunal. Paralelamente existe una cuenta interna conformada a partir de los
ahorros mensuales que van entre el tres y el cinco por ciento de los créditos. Esta cuenta interna es
manejada por los clientes y pueden realizar actividades o dar en crédito estos fondos con el fin de generar
mas ingresos al banco®. Para el manejo de la cuenta interna se apertura una cuenta de ahorros en un
banco comercial a partir del segundo ciclo. Existe también una cuenta complementaria que es un fondo
compuesto por aportes de Arariwa y del propio banco comunal que es manejado por los miembros del

grupo.

Las reuniones de los bancos comunales son mensuales y se realizan en las sedes de Arariwa. La
asistencia es obligatoria, pagandose una multa por la inasistencia. En estas reunion las asesoras de
crédito llevan el registro de los pagos. Ademas, es un espacio para coordinar algunas actividades de
generacion de ingresos al grupo (como venta de alimentos);sin embargo, tanto los clientes como los
promotores de la instituciones sefialan que este tipo de iniciativas no es comin debido a los problemas de
tiempo y coordinacion que genera la organizacion de dichas actividades. Se puede decir que las reuniones
sirven especialmente para el control y manejo de las cuentas de los diferentes bancos comunales. De esta
forma, las reuniones mensuales se constituyen en el principal mecanismo de seguimiento de los grupos y
clientes de la institucién. La institucion cuenta también con un software sobre los pagos y desembolsos a
nivel de cada banco y no a nivel de cada cliente.

Los créditos individuales son préstamos a personas o empresas bajo la modalidad de garantia

*® Forma en que se llama a cada etapa del sistema. Cada ciclo o etapa dura 4 meses, se contempla que los bancos
funcionen tres afios.

" Nombre que usualmente se le da a los Bancos Comunales de este programa.

%8 El monto acumulado en la cuenta interna es repartido entre los miembros del grupo al final de cada ciclo.
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hipotecaria o prendaria. Los montos otorgados van de los US$500 hasta los US$4,000. La tasa de interés
es de 2.5% y el plazo de pago es generalmente de un afio. Las modalidades de pago pueden variar
dependiendo de las preferencias de los usuarios y del tipo de actividad que realicen. Es posible ir pagando
tanto el capital recibido junto con los intereses como pagar el capital en los Gltimos meses. En el caso de
los comercios, por ejemplo, se considera conveniente que los clientes se recapitalicen para poder cumplir
con sus obligaciones y generar utilidades. En general, se es flexible con la modalidad;sin embargo, se
exige que los usuarios vayan mensualmente a la institucion a cancelar sus obligaciones debido a que ésta
es la forma en que se mantiene el contacto cliente/institucion y se puede realizar el seguimiento
correspondiente.

La institucién considera que las caracteristicas socioecondmicas de los clientes de los créditos individuales
es diferente a la de los bancos comunales. En general, se trata de comerciantes o pequefios productores
rurales y urbanos que cuentan con el respaldo de propiedades o activos que respaldan los préstamos. A
diferencia de este tipo de clientes, los pertenecientes a los bancos comunales son en general personas
gue no pueden cumplir con este requisito y requieren condiciones mas flexibles para acceder a los
créditos.

Se ha destinado 200 mil délares para aproximadamente 250 clientes, lo que da un crédito promedio de 800
dolares. Este crédito no llega a clientes de escasos recursos. Para Arariwa este tipo de crédito representa
una forma de invertir los recursos de la institucion y mejorar su autosostenimiento. Sin embargo, las
caracteristicas de este modelo han generado un debate en torno al desvio de la mision de una institucion
gue se ha planteado trabajar con los mas pobres. Arariwa ha optado por reducir cada vez més la cobertura
de este producto y fortalecer el trabajo con bancos comunales como una estrategia para atender a su
grupo meta. En este sentido, la institucion va a contra corriente al pretender trabajar con un solo producto,
cuando la tendencia mundial es a diversificar los mismos para atender diferentes necesidades y
requerimientos de clientes. En la experiencia de Arariwa el trabajo de bancos comunales permite el acceso
de su grupo objetivo.

Respecto a la oferta de los servicios financieros, la institucién no realiza una convocatoria amplia sino que
trabaja con interesados que acuden a la institucion y que generalmente llegan por recomendacion de otros
clientes de Arariwa, que en algunos casos los recomiendan y avalan. Esta estrategia funciona como un
primer filtro al establecer contacto con clientes realmente interesados y recomendados por conocidos de la
institucion. Sin embargo, este aspecto puede hacer que personas, con dificultades para acceder a
informacion y sin relaciones que los avalen y recomienden, tengan serias limitaciones para acceder a los
servicios.

Por otro lado, el conocimiento sobre el mercado en el que trabajan se basa en la experiencia de la
institucion y del personal sobre las zonas en que prestan sus servicios.

Fortalezas de la institucién y su metodologia

Sobre los bancos comunales:

e El componente de ahorro de “La chanchita” resulta un elemento atractivo para los clientes de la
institucion.

e No se cobran comisiones, esto hace que las tasas de interés de los préstamos sea relativamente
baja en comparacion con la competencia.
Los bancos comunales permiten que se llegue a personas con menores recursos.
Los socios generan lazos de amistad y cooperacion conjunta para la realizacion de actividades.

e En muchos casos los interesados en participar ya se conocen y esto facilita la formacion y
confianza en los grupos.

e Las reuniones de informacion son atractivas al ser un espacio de socializacién e intercambio de
experiencias.

Sobre los créditos individuales:
e En el crédito individual se permite el uso de varias modalidades de pago entre capital e interés,
concediendo la posibilidad de que los clientes se capitalicen al no tener que pagar el capital
recibido desde el comienzo.

Respecto al seguimiento de los clientes:
e Se cuenta con un software de monitoreo de los préstamos que llega a dar informacién a nivel de
cada banco comunal.
e Se ha formado a las asesoras de crédito en técnicas de capacitacion para el trabajo con los
clientes.

Sobre la gestion de los servicios:
e La incorporacion de nuevos clientes, via recomendaciones del publico de la institucion, puede
hacer que los interesados ingresen con mayor confianza debido a la experiencia de estos otros.
e Los requisitos son relativamente faciles de cumplir.
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e Se participa de la red del PROMUC que administra la patente de “la chanchita”. Esta red les
permite participar de los servicios brindados por dicha institucion (capacitaciones, estudios de
impacto, etc.) e intercambiar experiencias con otras entidades que pertenecen a la red.

Debilidades de la institucién y su metodologia

e Se esta dando prioridad a la atencion del grupo meta de la instituciéon, personas con menores
recursos, frente a otros indicadores de gestion como el autosostenimiento.

e El peso del control y seguimiento de las cuentas a nivel de cada cliente recae en las asesoras de
créditos y el registro manual que hacen de ellas y no en un software.

e Las asesoras de crédito no pueden brindar un seguimiento constante a sus clientes debido a que
el nimero de bancos y cartera que maneja cada una es relativamente alto (alrededor de quince
bancos cada una).

e Se busca que cada asesora incremente el nimero de bancos y el volumen de cartera que
manejan, esto podria limitar un trabajo sostenido con los clientes existentes.

e Los préstamos son el délares, esto genera algunos problemas para usuarios que no dominan la
moneda.

e En algunos casos, el tiempo que debe invertirse para las reuniones no resulta conveniente para
algunos clientes.

e A pesar de la confianza existente entre los miembros de los grupos, puede ser dificil cogarantizar
los préstamos debido a que no todos los miembros se conocen.

e El conocimiento del mercado se basa, sobre todo, en la experiencia de la institucion en las zonas
donde trabajan.

CASO 2
MIDE

Creada en 1994, MIDE es una organizacion no gubernamental dirigida al microfinanciamiento de sectores
rurales con menores recursos en las provincias de Chumbivilcas, Canas, Canchis y Anta, en el
Departamento del Cusco, mas un distrito en Apurimac. La institucién busca generar cambios a dos niveles:
lucha contra la pobreza y reduccion de las desigualdades de género en sus zonas de trabajo. Por este
motivo la tercera parte de los distritos de intervencion de MIDE se encuentran entre los de mayor indice de
pobreza extrema en el departamento del Cusco™.

Pese a su mision y a trabajar en distritos con un alto indice de pobreza extrema, el perfil de sus clientes no
se concentra en poblaciones de pobreza extrema. Un 74% de los clientes puede ser categorizado como
pobre o muy pobre, mientras que s6lo un 7% pertenece a grupo de pobres extremos. Por otro lado, un
20% de los usuarios son clasificados como "no pobres".

Esta distribucion de la clientela es interpretado por la institucion como una estrategia para diversificar los
riesgos de trabajo con poblacion de escasos recursos. Esta estrategia de reduccién del riesgo al otorgar
los créditos es complementada con la atencién a clientes con diferentes actividades econdémicas y por
tanto con diversas fuentes de ingresos. Los clientes de MIDE se dedican tanto a la agricultura como a otras
actividades como la ganaderia extensiva, la artesania o el trabajo asalariado. Para finales de dos mil,
MIDE contaba con una cartera de doscientos cincuenta y seis mil ciento treinta y un délares y dos mil
trescientos préstamos lo que hace un préstamo promedio de ciento once délares, aproximadamente.

MIDE no pertenece al sistema de instituciones financieras supervisadas del pais pero se encuentra sujeta
al pago de IGV. Esta forma implica limitaciones para la expansion de los servicios. MIDE considera que
ingresar a ser supervisadas generaria una modificacién de su mision. La institucién cuenta con un solo
producto, “La chuspa”.

A pesar de haber incrementado considerablemente su nimero de préstamos y su cartera, MIDE aidn no
logra sostenerse, recurre a donaciones, transferencias.

La Chuspa es un producto de crédito individual basado en el principio de la garantia solidaria. Los créditos
son otorgados a mujeres integrantes de organizaciones de base como clubes de madres, comités de vaso
de leche o circulos de alfabetizacion. Se busca formar un grupo de por lo menos 15 integrantes a partir de
la autoseleccion entre los miembros de las organizaciones. De esta manera, ellas mismas, a través del
voto secreto, deciden qué integrantes estan en condiciones de afrontar el crédito y pueden asumir con

* La fuente para este Ultimo dato se encuentra en “El microcrédito, semilla para el desarrollo”, estudio de impacto de
MIDE, publicado en junio de 2001.
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responsabilidad este tipo de obligaciones. Las integrantes que son seleccionados conforman un comité de
crédito y reciben la garantia solidaria de los comités de base que integran. Como requisitos se solicitan
copias de los documentos de identidad de las integrantes de grupo y sus parejas asi como copias de
facturas o boletas de bienes.

Los créditos son brindados a cada integrante en forma individual y en moneda nacional para facilitar el
manejo financiero de las clientes. El monto minimo que se entrega es de trescientos soles a pagar en un
periodo de cuatro meses. El monto maximo es de 1,200 soles. Los montos de préstamos pueden
incrementarse en 100 6 50 soles, conforme el cliente vaya terminando con el préstamo anterior. Sin
embargo, el promotor de crédito puede considerar que algunos clientes no estan en condiciones de recibir
el monto minimo ofertado por MIDE, pero pueden ir aprendiendo la tecnologia crediticia de la institucién,
cubriendo necesidades basicas o emprendiendo iniciativas empresariales con montos pequefios de
cincuenta o cien soles. El interés es de 4.2% mensual.

Respecto a la modalidad de pago, pueden realizarse varias combinaciones de devolucion del interés y el
capital, como pagar so6lo el interés en los tres primeros meses o intercalar pagos de intereses y capital en
los cuatro meses. Estas modalidades, al igual que en Arariwa, se definen de acuerdo a las preferencias de
las usuarias y las caracteristicas de sus actividades econémicas.

El seguimiento de las usuarias tiene algunas limitaciones relacionadas a la dispersién de las clientas y las
distancias que se deben recorrer para llegar hasta ellas. Por ello se aprovechan las ferias en donde las
clientas acuden tanto para adquirir como para ofertar productos. Estos mercado se convierten en espacios
en donde los promotores pueden conversar con clientes respecto al desarrollo de sus actividades,
inversion de sus préstamos y el cumplimiento de las devoluciones. Por otro lado, los clientes deben ir una
vez al mes a las oficinas de la institucion para realizar los pagos respectivos. En el caso de los clientes que
viven a distancias alejadas, se puede designar a una persona de cada grupo como representante del
comité.

Fortalezas de la institucién y su metodologia

Sobre el producto utilizado:

e El hecho de trabajar con clientes que pertenezcan a una organizacion de base permite que las
socias se conozcan lo suficiente como para elegir de manera adecuada a sus integrantes y
comprometerse a garantizarlas.

e Los requisitos son relativamente faciles de presentar.

El cambio de la oferta a créditos en soles ha permitido que las usuarias confien mas en el
producto y lo manejen con mas facilidad.

e Se pueden prestar montos menores al minimo establecido para cada ciclo.

Respecto al seguimiento de las clientes:
e Las propias organizaciones de base ejercen una fuerte presion sobre las integrantes del comité de
crédito que son morosas, con el fin de no dafiar su relacion con MIDE y ver reducidas sus
posibilidades de acceso a nuevos créditos.

Sobre la gestion de los servicios:
e Se realizan visitas a ferias en las comunidades para conocer las actividades de las usuarias.

Debilidades de la institucién y su metodologia

e Existe la posibilidad de que las socias, mientan en la autoseleccion sobre su condicion o
experiencia de trabajo y sean encubiertas por el grupo u organizacion.

e No se ha realizado un estudio sobre el mercado en el que trabaja la institucion.

e Las largas distancias en que se encuentran algunos grupos de clientes hace dificil el seguimiento.
Para algunas usuarias, los préstamos iniciales son bastante bajos y no permiten una inversion
rentable en sus actividades.

e Algunas usuarias consideran que sus actividades requieren de préstamos con plazos mayores ya
que son de capitalizacion lenta como el engorde de ganado, la agricultura, etc.
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CASO 3
ADRA OFASA

ADRA OFASA es una ONG que elabora y ejecuta proyectos de lucha contra la pobreza con un enfoque
social. Dentro de sus lineas de trabajo cuenta con un programa de microcréditos. Dentro de las areas de
intervencién que tiene dicho programa, se encuentran los departamentos de Lima, Arequipa, Cusco y
Puno. Al igual que sus otras lineas de intervencion, los servicios que ofrece dicho programa estan dirigidos
a poblacién de escasos recursos; en este caso, con un minimo nivel de ingresos que permita la
recuperacion de los créditos por parte de la institucion de microfinanzas.

La institucion ha entregado hasta el afio 2001 mas de 3,120 préstamos y trabaja exclusivamente con
mujeres. Se trata de mujeres que tienen pequefios negocios; es decir, que ya han emprendido un tipo de
iniciativa empresarial. ADRA ha centrado sus fuerzas en trabajar con mujeres, por considerarlo un grupo
desprotegido, por el uso que las sefioras podrian hacer del crédito a nivel familiar y por las cualidades que,
segun la institucion, tiene este grupo como sujeto de crédito.

Los bancos comunales. Estos bancos estdn conformados al interior por grupos solidarios. La
combinacion de ambas metodologias permite un mejor control de los clientes. La tasa de morosidad que
se tiene gracias a esta metodologia es bastante baja.

La institucion no realizé6 ningun estudio de mercado antes de intervenir en una zona. El indicador mas
importante para establecer una zona de trabajo viene a ser el nivel de éxito o fracaso de los bancos que ya
trabajan en la zona. Por otro lado, el conocimiento sobre el mercado en el que trabajan se basa en la
experiencia de la institucion y del personal sobre las zonas en que prestan sus servicios.

La convocatoria se realiza, captando a las usuarias de los otros programas que tiene la institucion o a
través de organizaciones ya existentes en la zona. La institucion capta en un primer momento a las
sefioras que acuden a la institucion y que generalmente llegan por recomendacién de otras clientas de
ADRA, que en algunos casos también las avalan. De esa manera se establece un primer contacto con las
futuras clientas interesadas, y seguidamente con las conocidas de éstas. Las usuarias que no manejen la
informacion y no tengan las relaciones que les permitan ser recomendadas o avaladas, se veran muy
limitadas para acceder a los servicios de crédito de ADRA. Las sefioras tienen que agruparse en un
numero de 20 a 30 personas. Es de esa manera como se van formando los grupos.

Entre los requisitos que ADRA exige para poder convertirse en socia del banco, estan:
Tener un negocio

Ser mayor de 18 afios

Tener capacidad de pago

Tener un garante

Tener solvencia moral reconocida por el grupo

agrwOdE

Como parte de los requisitos, ADRA exige la presentacién de algunos documentos que acrediten y
respalden la informacion solicitada. Seguidamente, se ingresa a un proceso de verificacién de las socias
seleccionadas, consultando centrales de riesgo y haciendo sus verificaciones a los mismos domicilios o
negocios. Después de haberse verificado los datos de cada una de las nuevas socias, las elegidas tienen
que recibir capacitaciones sobre el manejo y funcionamiento del banco y las politicas de ADRA.

Las clientas de los bancos comunales se relinen cada 14 dias, en los dias de pago. La asistencia a las
reuniones es obligatoria, pagandose la falta con una multa. El banco estd presidido por el comité de
crédito, el cual se encarga de dirigir la reunién vy llevar el registro de los pagos. En estas reuniones se
aprovecha ademas para coordinar algunas actividades que tienen como objetivo, a la vez que
confraternizar, generar ingresos para el banco, aunque dichas actividades no sean tan comunes debido a
problemas de tiempo y coordinacion que exige su preparacion. El objetivo principal de las reuniones, en el
caso de ADRA como en el de otras instituciones de microfinanzas, es el recabar el pago por el monto, los
intereses y el ahorro correspondiente a ese periodo y el control y manejo de las cuentas del banco. Estas
reuniones mensuales se constituyen en el principal mecanismo de seguimiento de los grupos y clientes de
la institucién y permiten a la vez, la aplicaciéon por parte de esta institucién de encuestas de opinion a los
usuarios sobre los servicios de crédito que estan recibiendo

En el caso de ADRA OFASA, la metodologia de bancos comunales se basa en un servicio de crédito
acompafiado de componente de ahorro, ambos, van creciendo escalonadamente cada cuatro meses. Los
montos de los préstamos pueden ser de doscientos a setecientos soles para ser pagados en 4 6 5 meses.
Se puede llegar hasta los setecientos soles, luego de una primera etapa que puede culminar en el quinto
ciclo®. La institucion califica a sus usuarias segun su capacidad de pago y categorizandolas segin una

% En el caso de ADRA, cada ciclo dura entre cuatro o cinco meses, segun el acuerdo que llegue ADRA con el banco
comunal.

36




escala que va de la A hasta la E. Segun estas categorias, se califican a todas las socias del banco y se
establece el monto que va a recibir cada una. Para establecer los montos en los siguientes ciclos, se
trabaja a través de un sistema de montos escalonados.

Los banquitos de esta institucion tiene un periodo de vida de nueve ciclos; sin embargo, si el grupo ha
demostrado un buen desempefio en el manejo de los créditos, el cumplimiento del pago de los mismos y el
logro de ahorros, la institucion ofrece una nueva posibilidad de reiniciar otro conjunto de ciclos de crédito y
ahorro, estableciendo un monto mayor al anterior ciclo, y segin el acuerdo que se llegue con cada uno de
los clientes. Esta modalidad surge a partir de la demanda de las clientes y de la constatacion por parte de
ADRA, del buen uso que las mismas hacen del crédito. En este sentido, algunos bancos ya se han
consolidado como clientes fijos de las institucién y presentan una mayor experiencia en el manejo de las
cuentas del banco. Es en estos grupos donde encontramos un mayor impacto de los servicios de crédito.

La institucion trabaja con montos bastante pequefios, que pueden llegar a los doscientos soles, lo que le
permite un mayor acceso a clientes con menores recursos. En el caso de ADRA, mas del noventa por
ciento recibe montos menores a los trescientos délares. Asimismo, clientes diferentes dentro de un banco
pueden iniciar sus créditos con montos distintos de acuerdo a sus posibilidades y necesidades. Antes el
préstamo era en doélares y el cambio perjudicaba a las socias, ahora se trabaja en soles

Al interior de estos bancos se manejan diferentes tipos de cuenta. Los créditos otorgados por la institucién
conforman la cuenta “externa”, esta cuenta estd constituida por los fondos no pertenecientes al banco
comunal. Para el pago de esta cuenta, se utiliza una sola modalidad, que es el pago quincenal. Después
de cada reunion, una vez realizado el cobro del dinero correspondiente a esta cuenta, el comité de crédito
del banco se encarga de hacer el depdsito para ADRA en una cuenta que esta institucion tiene en el Banco
de Crédito. Paralelamente, existe una cuenta interna compuesta por los ahorros que mensualmente
entregan las socias. El pago de esta cuenta puede ser mensual o quincenal. Los fondos de esta cuenta se
utilizan para dar préstamos al interior del banco y para realizar actividades con el fin de generar mas
ingresos al banco. Al final de cada ciclo, el monto acumulado en la cuenta interna es repartido entre las
clientas del banco. Ambas cuentas se tienen que cancelar en los cuatro o cinco meses que dure el ciclo.

En su mayor parte, ADRA OFASA, atiende a poblacion de escasos recursos, que mueven de doscientos a
quinientos soles mensuales, que les permite tener un minimo de garantia. La mayor parte de las socias
pertenece al sector comercio. En el caso de Lima, se trabaja mayormente en las zonas urbano marginales;
sin embargo, el conjunto se distribuye en tres tipos de zonas:

¢ ZONA URBANO MARGINAL: mayormente son personas de bajo nivel educativo: primaria o secundaria
incompleta. Cuentan con todos los servicios basicos, en muchos casos su zona carece de pistas
asfaltadas. Las viviendas son de material noble, pero también rdsticas. Tienen sus pequefios
negocios o0 sus puestos en el mercado. Las actividades que realizan son: comercio (bodegas,
venta de ropa, panaderia, articulos de belleza); producciéon (confeccién de ropa, calzado) y
servicios (salones de belleza y venta de comida)

¢ ZONA URBANA: mayormente secundaria completa. Cuentan con todos los servicios y sus pistas ya
estan asfaltadas.

¢ ZONARURAL: les falta algunos servicios. Sus viviendas son risticas. Por lo general, se trata de
sefioras gue salen a vender a los mercados (fruta, golosinas, etc.).
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FORTALEZAS DE LA INSTITUCION Y SU METODOLOGIA DE BANCOS COMUNALES

Lainstitucion:

Las socias estdn muy bien informadas sobre las politicas de crédito de ADRA y conocen bien a la
institucion.

En comparacion a los bancos, la exigencia de documentacion de parte de la institucién es minima.
De parte de las socias, se valora mucho las facilidades que ofrece la institucion respecto a la
presentacion de documentos y a los tramites para ingresar al banco. La institucion ha consolidado
procesos para que las interesadas ingresen de manera rapida al banco. La figura de un garante
es algo que la instituciéon aprovecha en beneficio de las interesadas y asegura un ingreso mas
rapido de las mismas.

Las promotoras siguen una ardua preparacion que incluye tres meses en el campo, antes de
convertirse en gerentes de crédito, lo que permite contar con un equipo de campo previamente
evaluado.

La metodologia de bancos comunales de ADRA:

La posibilidad de ahorro, que permite al final del ciclo obtener una mayor cantidad de dinero, que
incluso reciben en el caso de que se retiren. El ahorro es una fuente de garantia. Del mismo
modo, el dinero de los ahorros les permite cubrir las posibles deudas que puedan tener con la
institucion financiera. Les sirve al final del ciclo como capital de trabajo, es la garantia mas
importante que tienen ante ella y es lo que permite que se les pueda dar un préstamo interno

Las facilidades de pago y los bajos intereses.

Las clientas de los bancos valoran el hecho de que pueden obtener un préstamo de manera
rapida.

La metodologia de bancos comunales de ADRA, permite recibir préstamos pequefios, con lo que
se atiende la fuerte demanda de los sectores pobres que no podrian asumir préstamos con
mayores montos

Esta metodologia permite dar una ayuda concreta en el caso de que las socias sufran alguna
desgracia. Las socias pueden decidir hacer uso de la cuenta interna para dar un préstamo sin
cobrar interés, ni mora.

Los ingresos que se obtienen por el pago de las moras van a derivar al final del periodo de los 4
meses a un reconocimiento que se les da, que se les llama incentivos en donde se les obsequia
prendas fisicas a las sefioras que han cumplido muy bien con los pagos.

Las reuniones en los bancos son un espacio importante para generar lazos de amistad y
cooperacién conjunta para la realizacion de actividades.

RESPECTO AL SEGUIMIENTO DE LOS CLIENTES

Las reuniones quincenales aseguran un mayor acompafiamiento de parte de la institucion y
constituyen el mecanismo de seguimiento mas importante con el que cuenta la misma.

Las gerentas de crédito han sido capacitadas en técnicas para el trabajo con los clientes.

Se cuida con mucho empefio el cumplimiento de las socias en relacion al ahorro.

Las asesoras de crédito aplican encuestas para evaluar la satisfaccion de las socias y el uso e
impacto de los créditos en el negocio.

SOBRE LA GESTION DE LOS SERVICIOS

El proceso de incorporacion de nuevos clientes, via recomendaciones de las mismas socias de la
institucion, permite a las interesadas ingresar con mayor confianza y posibilita al mismo tiempo un
control mas eficiente.

Las gerentas de crédito cumplen una labor central en la buena gestidon que pueda desarrollar el
banco y en la recuperacion de los créditos.

La institucion ha establecido requisitos relativamente faciles de cumplir.
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DEBILIDADES DE LA INSTITUCION Y SU METODOLOGIA

e Hay muy poca flexibilidad en el control de la asistencia a las reuniones. Las multas pueden
generar cierto descontento cuando son demasiado severas y se debe considerar que las socias
dejan sus negocios por ir a las reuniones.

e La exigencia de garantias es uno de los impedimentos para que estos préstamos lleguen a los
sectores de menos recursos.

e Los montos no son suficientes para formar un capital ni para invertir, por lo tanto, no constituyen
un respaldo importante cuando estan en campafia, que es cuando necesitan mas los préstamos.

e Algunas socias consideran que el plazo de 14 dias para pagar es un poco ajustado, ya que en un
solo mes deben hacer varios pagos.

CASO 4
AFIDER

AFIDER es una asociacién civil sin fines de lucro fundada en 1996 y especializada en la provision de
servicios de crédito que son brindados en seis provincias del departamento de Cajamarca: Cajamarca,
Celendin, San Pablo, San Miguel, San Marcos y Hualgayoc.

La institucién oferta tres tipos de productos: créditos individuales de libre disponibilidad, créditos solidarios
y un programa de bancos comunales que, como en el caso de Arariwa en el Cusco, es promovido por el
PROMUC (La Chanchita).

La metodologia de créditos individuales se trabaja en zonas urbanas dirigida a grupos de mayores
recursos econdmicos, de mayor nivel educativo, como es el caso de los comerciantes. En este caso, el
monto es a veces mayor por el estudio que se hace. La demanda por este tipo de productos ha crecido
ultimamente. A diferencia de las otras metodologias, ésta no trabaja el componente de ahorro. Trabajan
indistintamente con mujeres y hombres.

En la actualidad, AFIDER cuenta con 337 clientes en su programa de créditos de libre disponibilidad.
Estos, en su gran mayoria varones, comerciantes de la ciudad de Cajamarca y proveedores de leche a las
empresas Incalac y Gloria. Para estos créditos se maneja una cartera de 315,176 soles que hacen que los
préstamos promedios por este producto sean de 935 soles, aproximadamente unos US$270.

La Chanchita: actualmente la institucion atiende a 220 clientes, en su mayoria mujeres, con una cartera
de 68,758 soles. Los montos de crédito promedio para este producto es de 312 soles, cerca de US$90. La
morosidad es baja.

A pesar de trabajar en distritos con un alto indice de pobreza extrema, el perfil de sus clientes no es el de
poblacion de pobreza extrema. El 95% de sus clientes son mujeres, en su gran mayoria, de bajos recursos
econdmicos. Estas se dedican a actividades agropecuarias o tienen negocio y en la mayoria de los casos,
son proveedores de leche (70%). Del total, 70% son pobres, mientras que el resto de los usuarios son en
su mayoria comerciantes que han superado el indice de pobreza.

La metodologia de bancos comunales del modelo La Chanchita se basa en un servicio de crédito
acompafiado del componente de ahorro, ambos van subiendo en escalera y con interés del 4.5% mensual
a rebatir en soles. Los montos de interés son fijos y en todo caso, los incrementos ya estan establecidos.

En el primer ciclo, los montos de los préstamos pueden ser de hasta cuatrocientos soles, con un minimo
de 50 dolares. En el siguiente ciclo se aumenta cien soles y asi sucesivamente hasta el noveno ciclo
donde el monto puede llegar a los mil trescientos soles. Se pueden bajar los montos del préstamo hasta 50
dolares, a pesar de que esta cifra es menor a lo establecido por PROMUC, pero se evalla que es
necesario para evitar el miedo de algunas clientas a no poder pagar. Esta decision se da a nivel
estrictamente institucional.

Ya que el sostén del banco es un tipo de aval solidario basado en el conocimiento de todos los integrantes
del grupo, las socias tienen que ver que las que entren sean personas responsables. Las mismas socias
tienen que ver que las demas y las nuevas puedan pagar. Las mas pobres no podrian ingresar al banco
porgue no tienen capacidad para pagar.

AFIDER exige una serie de requisitos para ser miembro del banco, con algunas exigencias extras para el
caso de los proveedores de leche. En todos los casos, se exige tener una actividad econémica, haber
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tenido un buen desempefio en las otras organizaciones, ser conocida y tener garantia (se ve que activos
fijos tienen en su casa). Todos estos requisitos tienen que ir acompafiados de la documentaciéon
correspondiente.

Se le aplica una ficha socioecondémica a cada socia. Todas las socias tienen que presentar la
documentacion correspondiente el dia que se les aplica la ficha. Se presenta los resultados al comité de
crédito y ellos deliberan. De la evaluacién se forma el banco comunal, si no se aprueba, el banco no llega a
formarse.

El plazo para pagar es ahora de 5 meses. Los bancos de La Chanchita tienen un periodo de vida de nueve
ciclos, cada ciclo dura entre 4 y 5 meses; sin embargo, es posible reiniciar otro conjunto de ciclos de
crédito y ahorro a partir del acuerdo que establezcan la institucidon crediticia y los clientes del banco,
siempre y cuando el grupo haya demostrado un desempefio adecuado en el manejo de los créditos,
ahorros y actividades productivas y haya cumplido con los pagos correspondientes y con las fechas
establecidas para realizar los mismos durante la primera etapa.

Actualmente la institucion ha reducido el monto minimo de los préstamos a 50 dodlares, con el fin de
permitir una mayor posibilidad de acceso a clientes con menores recursos. A pesar de que clientes
diferentes dentro de un banco pueden iniciar sus créditos con montos distintos de acuerdo a sus
posibilidades y necesidades y al acuerdo que cada uno haya llegado con la instituciéon. EI monto promedio
de los créditos en este modelo es de ciento ochenta délares.

En el caso de AFIDER, los bancos comunales tienen entre 15 y 30 miembros. No se hace ningun tipo de
estudio de Mercado y se trabaja en base a la experiencia y a los clientes que ya se tienen. Se coordina con
grupos ya existentes: organizaciones de base (vaso de leche, clubes de madres) o grupos que hayan
trabajado antes con crédito, y a partir de ellos se forman los bancos. Otra posibilidad es formar nuevos
grupos, captandose luego a las amigas y vecinas, principalmente.

El monto que resulta del pago de los créditos otorgados por la institucion va conformando la cuenta
“externa”, en esta cuenta se almacenan los fondos no pertenecientes al banco comunal. El pago de esta
cuenta es quincenal. Paralelamente, existe una cuenta interna conformada a partir de los ahorros
mensuales. En la cuenta interna se guarda el 5% de los intereses, y eso pertenece al grupo. Asi cada
socia por el monto que ha sacado, va acumulando sus ahorros cada mes; los mismos que van
incrementandose y alimentando la cuenta interna. Cuando hay una cierta cantidad de ahorros y se ve que
estos se pueden repartir para que cada socia trabaje en ellos, se les puede prestar a las que lo soliciten un
monto menor al préstamo principal, con un interés mensual menor al que se paga para la cuenta externa.

Las reuniones son quincenales o mensuales. En ellas se explica como van los ahorros y el cumplimiento
en el pago de las letras y se coordinan las actividades que piensan realizar. La asistencia es obligatoria y
sirven especialmente para el control y manejo de las cuentas de los diferentes bancos comunales.

Uno de los cambios méas importantes de la parte financiera fue la decisién de la institucién de dar los
préstamos en soles, sobre todo, debido a los problemas que tenian las socias para manejar délares. Otro
motivo del cambio fue el reclamo de la mayoria de socias que querian un monto mayor a los cien délares.
Mayor monto permitia, por otro lado, un mayor plazo para el pago.
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Los grupos solidarios: En el caso de los grupos solidarios, se trata de grupos de dos o tres personas que
se avalan unas a otras a través de una garantia solidaria. Los criterios de seleccion, los montos que se
prestan y las modalidades de pago, son las mismas que para el caso de los bancos comunales. Se trabaja
s6lo a nivel de una sola cuenta y no se considera el componente de ahorro

La metodologia de grupos solidarios sirve para trabajar con la poblacion mas pobre y de zonas rurales,
como es el caso de los proveedores de leche. Trabajan indistintamente con mujeres y varones.

Fortalezas de la institucién y su metodologia

Sobre lainstitucion:

Se cuenta con un software de crédito que permite dar una atencién mas rapida y un mejor servicio
en relacion a las cobranzas y los desembolsos a hacer, a la vez que permite realizar un mejor
seguimiento de los clientes y los resultados del programa.

Han llegado a establecer un contacto muy cercano con sus clientes, lo que les ha permitido,
conocerlos bien y detectar con facilidad informacion falsa.

La atencién es rapida. Se hace un rapido desembolso y eso le gusta al cliente, porque necesita el
dinero.

Han desarrollado una importante capacidad en relacion al asesoramiento en el manejo del crédito.
El equipo se reline constantemente para compartir experiencias y eso enriquece el conocimiento
gue tienen sobre los servicios que prestan y el impacto de éstos.

Sobre el producto utilizado:

La metodologia de bancos permite a las socios juntar sus ahorros, siendo este un elemento de
base para su desarrollo

Los requisitos son relativamente faciles de presentar.

Los grupos que conforman los bancos comunales vienen trabajando desde antes y ya se
conocen.

La metodologia de bancos permite realizar una buena seleccién de los integrantes del comité de
administracién. Comprometiendo a los lideres, para que ellos asuman el manejo del banco

Los préstamos en soles facilitan el manejo del dinero de parte de los usuarios, evitando la
preocupacion por el tipo de cambio. El manejarse en soles permite que las socias sepan
exactamente cuanto tienen de ahorro, a diferencia de antes, que trabajaban en doélares.

Respecto al seguimiento de los clientes:

Se hacen visitas y se utiliza la notificacion. No se quiere comprometer el crédito con la AT.

En el caso de los proveedores, es mas facil controlar el pago de los créditos, por la carta de
actualizacion que firman, por la cual se autoriza a la institucion financiera retener su cheque en el
caso de incumplimiento.
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DEBILIDADES DE LA INSTITUCION Y SU METODOLOGIA

Sobre la institucion:
e Falta de capacitacién para manejo del software.
e Falta de una capacitacion formal a los que reciben el crédito.
e No se tiene la capacidad logistica para realizar un buen seguimiento de los usuarios de los
servicios.

Sobre el producto utilizado:
e Las miembras de los bancos son en su mayor parte poco sinceras al momento de brindar
informacion sobre su situacion.
e Las usuarias que ya saben manejar crédito quieren aprovecharse al maximo del dinero que se
maneja en las otras cuentas, en perjuicio de las otras miembros.
Es dificil para las socias del area rural conseguir las facturas que se exigen para ser seleccionada.
En las zonas urbanas, los grupos tienen problemas de coordinacién y falta de unién.
Muchas socias se dejan llevar con facilidad por todo el grupo.
Algunos interesados han tenido problemas con la garantia, ya que muchas veces por su situaciéon
les es muy dificil conseguir un aval o garante.
Los pocos montos de algunos préstamos afectan el nivel de ahorro de las socias.
e Algunas socias de los bancos consideran que deberian dar un poco mas de tiempo para devolver
el dinero.

CASO 5
FINCA

Hablar de FINCA es referirse a una organizaciéon no gubernamental que trabaja en diferentes programas
de generacién de ingresos. Dentro de estos programas se encuentra el programa de microcréditos que
trabaja en el departamento de Lima.

El perfil de sus clientes se concentra en poblacién pobre, pero con minimo nivel de ingreso, producto de
algun tipo de iniciativa empresarial. El 99% de sus clientes son mujeres y su actividad principal es el
comercio. Se trabaja casi en su totalidad con mujeres para que puedan ser capaces de mantener a su
familia y apoyar a su pareja. La légica de FINCA es que apoyando a la mujer apoyan a toda su familia

Los Bancos Comunales. Esta institucion trabaja con la metodologia de los bancos comunales, producto
gue funciona sobre la base de la garantia solidaria del mismo grupo a través de la cual, cada cliente tiene
como garante a otro miembro del mismo banco. Cada banco tiene entre 15 y 40 socias. Para
seleccionarlas se convoca a un grupo reducido de interesadas, para que éstas, a su vez, primero hagan
una suerte de promocion de los servicios de la institucion entre su amigas y luego las convoquen para una
primera reunion (sélo una por familia). Por lo tanto, son las mismas sefioras las que hacen la propaganda,
no la institucion.

Luego se ingresa en la etapa de seleccion de las socias del banco. Para ello, las interesadas tienen que
cumplir los siguientes requisitos:

a) Ser madre de familia.

b) Vivir en la comunidad por lo menos 2 afios.

¢) Tener un negocio al menos 2 afios

d) No deben tener crédito con otra institucion.

e) Deben recibir 4 semanas de capacitacion.

f)  Asistir puntualmente durante la preseleccion.

g) Cumplir los primeros pagos durante la capacitacion.

h) Ser una persona honrada. Se indaga sobre la solvencia moral de la persona.

i)  El grupo tiene que aceptarla.

j) Presentar los documentos que se les piden: copia (DNI, recibo de luz, agua, titulo de propiedad o
autovallo), declaracién jurada, en algunos casos.

k) Gozar de la garantia solidaria del grupo.

Las mismas seforas deciden qué integrantes estan en condiciones de afrontar el crédito y pueden asumir
con responsabilidad este tipo de obligaciones, asi que el hecho de que se conozcan bien es importante,
aunaue por lo aeneral. va se conocen poraue pertenecen al mismo barrio. De esa manera se van formando
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los grupos.

El monto minimo que se entrega es para el primer ciclo de US$100 y puede llegar en el ultimo ciclo a
US$1,500. Cada ciclo los montos de préstamos pueden incrementarse en 50 doélares, conforme la clienta
vaya terminando con el préstamo anterior. En el pre dan de 5 a 10 délares de ahorro y en primer ciclo
pueden ahorrar de 20 a 50 ddlares. En los Gltimos ciclos pueden llegar a ahorrar entre 150 y 200 délares.

Al interior del banco se trabaja en varios tipos de cuenta, en cada una de éstas se deposita el dinero que
las socias pagan mensualmente, segun lo que les corresponda. En la cuenta externa se almacenan los
fondos no pertenecientes al banco comunal, es decir, el pago por el préstamo. Por otro lado, existe la
cuenta interna que corresponde al dinero de los ahorros, el cual si es propiedad del banco comunal. Por
ultimo, en el caso de FINCA, existe también una cuenta interna extraordinaria, cuenta que es manejada por
las socias.

En el caso de la cuenta externa, el pago es quincenal o mensual. Mayormente, las socias prefieren el pago
quincenal ya que en menos tiempo pueden cancelar el préstamo; sin embargo, el periodo también esti
sujeto a la duracién que tenga el ciclo. Si el ciclo es corto (4 meses) el pago es quincenal; si el ciclo es
largo (8 meses) el pago es mensual. En este caso, las socias eligen dependiendo del monto a pagar. En la
cuenta interna se sigue una légica similar, y si es una cantidad muy baja, incluso se puede pagar en una
quincena. Sin embargo, los plazos en el caso de esta cuenta, pueden variar segun el acuerdo que llegue el
banco con la socia. El interés es del 4% mensual en la cuenta externa y en la cuenta interna extraordinaria
y del 2% en la cuenta interna. En el caso de la cuenta externa se cobra también el IGV del interés que
corresponde a todo ese ciclo.

La metodologia se ha tenido que adecuar a la situacion de las socias. En la mayoria de los casos, se han
bajado los montos de los préstamos de acuerdo a la situacidon de cada una. El seguimiento de los usuarios
se restringe a las reuniones y visitas que se realicen.

FORTALEZAS DE LA INSTITUCION Y SU METODOLOGIA

Sobre la institucion:

e Es una institucion que muestra una gran flexibilidad en el tamafio de los grupos y en la duracion
de los ciclos. Este aspecto es muy valorado por los usuarios en tanto les da cierta libertad para
decidir sobre la manera que mas les conviene tomar el servicio de crédito en ese momento.

e La institucion tiene la capacidad de elaborar un balance peridédico de los ahorros, lo que resulta
muy Util para medir el éxito de sus clientes en generar sus ahorros.

e La institucion ha establecido tramites sencillos para que las socias puedan adquirir sus créditos
con rapidez.

e Las promotoras sienten un fuerte compromiso de trabajar con las socias en el manejo del banco y
de sus créditos.

e No se les pide muchos requisitos ni documentos.

Sobre el producto utilizado:

e Las usuarias, al momento de recibir el crédito ya estan ejercitadas en el manejo del banco y ya se
conocen mejor gracias a las reuniones previas que forman parte de la preseleccion.

e Elinterés es bastante bajo para las diferentes cuentas, sobre todo, la interna. Esto atrae bastante
a las clientes ya que no se ven presionadas por intereses altos

¢ La metodologia de bancos comunales les permite ahorrar y tener un dinero extra al final del ciclo
que pueden invertir en el mismo negocio. Las usuarias adquieren cultura de Ahorro. Ellas mismas
manejan sus ahorros y en muchos casos, es la primera vez que lo hacen.

Respecto al seguimiento de las clientas:
e Se hace seguimiento en las mismas reuniones y visitas a las sefioras.

DEBILIDADES DE LA INSTITUCION Y SU METODOLOGIA

e No puede haber en un banco dos miembros de una misma familia y eso imposibilita que un
familiar, que es una persona de confianza, participe en el mismo banco.
Los intereses son en doélares y el cambio perjudica a los usuarios.

e La metodologia de bancos comunales, a pesar de que capta a poblacion pobre, no puede llegar a
la gente mas pobre, ya que esta no cuenta con los documentos ni los requisitos que se piden y
porque tampoco podrian asumir el pago.
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4.2 LA VOZ DE LAS CLIENTES

Una ausencia comun en los estudios sobre la provisién de créditos para los mas pobres es la
presentacién de la perspectiva de los usuarios (as) respecto al servicios financiero que reciben.
La exposicidn de cada uno de los casos vistos en nuestro estudio incluye dicha perspectiva, sin
embargo consideramos importante exponerlos de manera independiente. En esta seccion se
presenta una sistematizacion de las entrevistas aplicadas a las usuarias de uno de los casos:
MIDE La Chuspa. Se expondran las opiniones acerca de los servicios microfinancieros
recibidos y el impacto de los mismos en las integrantes de dos comités de crédito atendidos
por MIDE: EI Comité de Crédito del Vaso de leche de Salla en el distrito de Urcos y el Comité
de crédito del Club de madres Solidaridad del poblado de Cajamarca, en el distrito de Cusco.

Debemos sefialar que el modelo utilizado por MIDE no contempla el ahorro por lo que, a
diferencia de los casos que si incluyen este componente en sus modelos, no es un aspecto
mencionado por las clientas como un elemento importante para decidirse a utilizar los
préstamos de la institucion.

A continuacién se presentaran los principales temas surgidos en las entrevistas.
e EL PERFIL DE LAS USUARIAS:

Salla esta situada a mas de dos horas a pie del centro poblado del distrito de Urcos, principal
eje de actividades comerciales de la zona, mientras que Cajamarca se encuentra a media hora
de la ciudad del Cusco a través de cualquier servicio de transporte publico. Ambos comités
corresponden a zonas rurales y en ambos casos las principales actividades de las usuarias se
concentran en las labores agropecuarias sin embargo las distancias de cada poblado a zonas
de actividad comercial definen el potencial de sus actividades econdémicas de una manera
marcada. En este sentido las actividades productivas en Salla estdn mucho mas orientadas a la
subsistencia, mientras que buena parte de la produccion en Cajamarca se destina al comercio
en la ciudad del Cusco.

Otra diferencia sustancial de los dos casos radica en el tiempo que cada comité tiene
recibiendo los servicios de MIDE. La comision de Salla tiene recién medio afio de
funcionamiento, mientras que el de Cajamarca va por los ocho afios de actividad con MIDE.
Esta diferencia nos permitira comparar las opiniones de usuarias con mayor y menor tiempo
con créditos, ademas de permitirnos observar como esta variable parece haber influido tanto en
el nivel de diversificacion de actividades como en el acceso a los servicios microfinancieros.

Las edades de las usuarias entrevistadas giran entre los 28 y 60 afios con un promedio de 34
afos para el caso del comité de Salla y entre los 26 y 60 con un promedio de 37 afios para el
caso de Cajamarca. En ambos casos los grupos son relativamente jovenes en la medida que
mas del 70% de las entrevistadas tienen menos de 35 afios.

Se debe sefialar también que en ambos casos se han estado operando con menos de 10
integrantes, grupo relativamente pequefio para el trabajo de microcrédito de forma grupal. Sin
embargo las usuarias sefialaron que el tamafio de sus grupos correspondia a un proceso de
seleccion adecuada y realista para acceder a los créditos y que presentaban las caracteristicas
de laboriosidad y honradez necesarias para este tipo de experiencia.

Perfil de las entrevistadas del Comité de vaso de leche de Salla, Urcos, Cusco.

Usuaria Edad Ocupacién Tiempo con MIDE
A 28 Agricultura, Ganado menor 5 meses
B 26 Agricultura, Ganado menor 1 mes
C 35 Agricultura, Ganado menor, 5 meses

ganado mayor
D 32 Agricultura, Ganado menor, 5 meses
ganado mayor
E 20 Agricultura, Ganado menor 1 mes
F 60 Agricultura, Ganado menor 5 meses
G 30 Agricultura, Ganado menor, 5 meses
bodega
H 44 Agricultura, Ganado menor 5 meses
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Perfil de las entrevistadas del Club de madres Solidaridad, de Cajamarca, Cusco

Usuaria Edad Ocupacién Tiempo con MIDE

Agricultura, crianza de

A 48 animales mayores y menores, 8 afos
venta de prendas de vestir en
su comunidad.

B 32 Agricultura, Ganadgana, venta 8 afios
de abarrotes, acopio de leche-

c 62 Agricultura, animales menores, 8 afios
venta de abarrotes

D 32 Agricultura, ganaderia. 1 afios

E 33 Agricultura, ganaderla puesto 8 afios
de venta de chicha
Agricultura y crianza de ~

F 30 animales menores. 8 afios

G 26 Agricultura y ganaderia 8 afios

e ACCESO A INFORMACION (COMO SE ENTERARON DE LOS SERVICIOS QUE
BRINDABAN LAS INSTITUCIONES CON QUE TRABAJAN?

La totalidad de las usuarias en ambos grupos relataron no haber tenido acceso a informacién
respecto a servicios financieros antes de que MIDE tomara contacto con ellas. Los testimonios
muestran la dificultad que grupos con el perfil socioeconémico de estas usuarias tienen para
manejar informacién respecto a servicios microfinancieros y sugieren la existencia de una
escasa oferta de servicios microfinancieros en la zona. Una usuaria nos relata como:

“Habia comedor infantil, trabajabamos en eso, todos los nifios y nifias de la escuela comian alli
ahora no nos traen los viveres, nosotras organizadas de todas maneras, habia un comité de vaso
de leche, alli vinieron a preguntarnos si las sefioras del vaso de leche podrian trabajar con los
créditos, asi preguntando vino "La Chuspa”, entonces yo les he avisado; en la inauguracién
estuvimos, entre nosotras hablando, preguntandonos ¢ podriamos trabajar? Sacando capital para
mujeres, asi hemos ido, y acertamos porque en la puerta habian dibujado una chuspita”.
(Testimonio usuaria del comité de Salla)

En ambos casos era casi imposible que las usuarias se enteraran de estos servicios si no era
por la intervencién directa e iniciativa de las instituciones interesadas en proveerles este tipo de
prestaciones.

e ACTITUD FRENTE AL CREDITO. ¢ POR QUE SE INTERESO, COMO SE DECIDIO A TOMAR
LOS SERVICIOS FINANCIEROS?

En ambos grupos el interés por acceder a los créditos estaba acompafiado por un marcado
temor frente a una forma relativamente nueva de alcanzar servicios financieros de instituciones
foraneas a sus comunidades.

“Hemos sacado el préstamo pensando que de repente no vamos a poder ganar, entonces
tendriamos que pagar vendiendo nuestros animales”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Lo gque mas miedo les daba es el interés. Poquito a poco nos prestaba en cada pago nos
aumentaba, ahora nos da 300 soles. Fuimos a solicitar y ellos vinieron a ver como funciona la
organizacion”. (Testimonio usuaria localidad de Cajamarca)

“Con la promotora de alfabetizacion, nos dijo que habia que daban préstamos, como nunca hemos
trabajado, de miedo estdbamos, poco a poco hemos conocido”. (Testimonio usuaria localidad de
Cajamarca).

El motivo principal para solicitar los créditos fue conseguir recursos para iniciar o desarrollar
actividades econdOmicas de manera independiente a las desarrolladas con la pareja. Los
siguientes testimonios relatan cémo es que las usuarias se sentian frente a la posibilidad de
acceso al crédito y los objetivos de los mismos.

“Porque queriamos trabajar, porque gqueriamos hacer alguna cosa, asi toditas porque queriamos
algun negocio”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)
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“Yo me animé para hacer un negocio” (Testimonio usuaria del comité de Salla)

Se debe resaltar que en la mayoria de los casos un elemento decisivo para resolver tomar este
tipo de servicios de una institucion radico en el trabajo previo de explicacion de la tecnologia
crediticia y los compromisos que se adquieren con un crédito por parte de MIDE. El testimonio
de una de las usuarias del servicio en Salla nos ilustra al respecto:

“A nosotras nos habian dado charlas, alli es que preguntamos todo, ¢cuanto son los intereses?,
Jcuanto podiamos sacar?, asi preguntamos todo. Hicimos una asamblea, hombres y mujeres,
discutimos y dijimos esta bien, hay que sacar, asi lo decidimos”. (Testimonio usuaria del comité de
Salla)

e EVALUACION DE LAS USUARIAS RESPECTO A LAS CARACTERISTICAS DE LOS
SERVICIOS FINANCIEROS QUE RECIBEN:

El grueso de las observaciones hechas por las usuarias de los servicios giran en torno a los
plazos y modos de pago de los créditos, el nivel de aprobacion del modelo de elecciéon de los
usuarios(as), el promotor(as) y los montos recibidos parece ser satisfactorio sin embargo frente
al dltimo punto se presentan diferencias entre el grupo que recién empieza a trabajar con el
crédito y quienes ya tienen varios afios de experiencia.

Sobre la eleccion de las usuarias: Como se sefiald al describir el modelo empleado por
MIDE, para elegir los y las integrantes de las comisiones de crédito, el pleno de la organizacion
de base (comité de vaso de leche, club de madres, club de alfabetizacion, etc.) que avala al
grupo debe votar de manera secreta y decidir quienes estan en condiciones o no para asumir
un crédito. Las usuarias entrevistadas afirman estar de acuerdo con esta forma de determinar a
las integrantes del grupo, porque evita los posibles conflictos que aparecerian en el grupo y la
comunidad, al determinar en forma abierta.

“La calificacién es con voto secreto, si no fuera asi, no estaria bien, para nosotras seria dificil, no
sabriamos cémo calificarla, ahora lo que hacemos es facil, a la vista estan los de cara feliz, y
también los de cara fea, estan amargas” (Testimonio usuaria del comité de Salla)

“A las caras alegres las hemos elegido, y a las que tenian cara amarga no la hemos elegido”
(Testimonio usuaria del comité de Salla)

El modelo ademas de evitar conflictos es facil de entender para las usuarias y se reconoce el
hecho de que permite la participacién de cualquiera de las interesadas incluidas las
analfabetas.

“Para las que no saben leer sélo hay que mirar y es facil para que elijan en la cara nomas se nota”
(Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Ha sido facil, no dificil para el que no sabe es dificil. Con la carita alegre ha sido facil, si no se
hubiera podido, hubiera demorado”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

Sobre el promotor(a): Buena parte de la aprobacion de las usuarias sobre los promotores(as)
se debe a la confianza generada entre ambos. Los testimonios de las usuarias sugieren que
esta confianza se basa en el conocimiento sobre el promotor sobre la base a la experiencia de
trabajo con él y a que pueden establecer un lenguaje comun de horizontalidad. Este ultimo
aspecto es muy marcado en el caso de Salla en donde las usuarias, que son
gquechuahablantes, valoran mucho que el personal de MIDE las asesore en su idioma.

“Esta bien, otro no porque tendriamos que acostumbrarnos poco a poco con otro”.

“Cuando vamos a la oficina le saludamos, nos oye bien, nos atiende bien, nos habla en quechua,
algunas no entendemos mucho el castellano, en quechua nos explica bien”. (Testimonio usuaria
del comité de Salla)

“Otros no entienden cuando hablamos en quechua, nos hablan en castellano, Carlos nomas nos
entiende, nosotras no le vamos a soltar a Carlos”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

Respecto a las condiciones del crédito: Ambos grupos de usuarias considera que las
condiciones de crédito solicitadas por MIDE son relativamente faciles de cumplir y no
representan trabas para el acceso a los préstamos. Para ambos comités son ademas mas
faciles de cumplir, que otras ofertas en el mercado:

46



“Es dificil cuando piden muchos requisitos, como en otras instituciones, piden si estamos o no
reconocidas en el club de madres o en el comité de vaso de leche, eso es dificil de sacar. Ademas
con lo que piden en otras instituciones hay que viajar hasta el Cusco con mucha dificultad, hay que
gastar en pasajes, con dificultad llegamos de estas alturas hasta Urcos y de alli tarde llegamos al
Cusco, en cambio la oficina de la “Chuspa” esta cerca para nosotras, a la pasada entramos a
preguntar o a saludar al compafiero Carlos”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Esta bien comparfiera no son muy exigentes ni dificiles de cumplir como de oras instituciones, esta
facil para todas”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Las garantias fueron faciles, solo libreta electoral y la cogarantia, pero en el Cusco (la ciudad)
piden muchos papeles 6 piden una garantia similar pero te tiene que garantizar alguien de la
ciudad del Cusco”. (Testimonio usuaria localidad de Cajamarca)

Respecto alos montos otorgados: Las usuarias consideran que los montos deben ser
escalonados y en relacidn a sus posibilidades de pago, de otro modo se pondria en riesgo la
posibilidad de responder a los compromisos establecidos con la institucion:

“Nosotros hemos sacado 300, todas no, yo 150, otras sélo 200. Para nosotras es suficiente, mucho
tampoco podemos sacar, con eso nomas todavia estamos comenzando”. (Testimonio usuaria del
comité de Salla)

“Depende porque cada una va a entrar a evaluacién, entonces alli se vera. Podria ser mil o algo
asi, pero una vez que se vea, de repente te doy mil y pierdes.” (Testimonio usuaria del comité de
Salla)

Por otro lado las usuarias reconocen que los montos solicitados deben estar en relacién al
momento en que se encuentre su actividad. En este sentido para una agricultora no es posible
asumir montos considerables si es que no tiene otras fuentes de ingresos y el periodo de
cosecha esta aun lejano. Por ejemplo una de las usuarias de la localidad de Cajamarca
considera que:

“Todavia ahora que no es época de cosecha, todavia no hay negocio como para sacar mas”
(Testimonio usuaria del comité de Salla).

Otro aspecto a considerar para las usuarias es la experiencia que se tenga en la actividad para
la que se destine el préstamo. Si recién se estd experimentando con una actividad, se debe
esperar a conocer su potencial econémico:

“Con eso nomas todavia, yo estoy probando (ha iniciado un negocio de comercio), ya después
volveré a sacar” (Testimonio usuaria del comité de Salla)

Sobre los plazos y modalidades de pago de los créditos: En la mayoria de los casos las
usuarias consideran que los plazos otorgados, de cuatro meses principalmente, son breves en
la medida en que muchas de las actividades no generan utilidades en el corto plazo. Por otro
lado el cumplimiento de las obligaciones en un corto plazo no permite la reinversion en sus
actividades economicas:

“En 6 6 7 meses hemos querido nosotras, en un poco mas de tiempo mas hubiéramos trabajado,
los meses se van rapido”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Queremos ver otras instituciones, en cuatro meses no se puede hacer nada”. (Testimonio usuaria
localidad de Cajamarca)

“Producto compramos, como cinco arrobas de trigo, un ejemplo, esas cinco arrobas tiene que
acabar, ese trigo no sale en poco tiempo, entonces nosotras no podemos hacer negocio. La
chacra, en cuatro meses la chacra no nos da compafiero, seis meses tiene que ser”. (Testimonio
usuaria localidad de Cajamarca)

Por otro lado las usuarias prefieren pagar solo los intereses y recién pagar el capital al final del
ciclo con el fin de capitalizarse y esperar que las actividades econémicas que han emprendido
generen ingresos mayores.

“Porque los intereses y el capital habia que llevar todos los meses por eso, nos hemos
desanimado, Ultimamente cuando hemos reclamado ha venido para pagar cada tres meses, con
eso si estamos todas de acuerdo”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Cada mes habia que llevar los intereses y el pago del capital, ambas cosas habia que pagar,

entonces hicimos una asamblea, entonces la institucién nos entendid, desde entonces ya todo esta
bien, para todos fue igual”. (Testimonio usuaria del comité de Salla)
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“La que tiene paga al final el capital porque necesita vender su producto para pagar la deuda”.
(Testimonio usuaria localidad de Cajamarca)

e EL USO DE LOS SERVICIOS DE LOS CREDITOS ¢ PARA QUE UTILIZARON LOS
PRESTAMOS RECIBIDOS?

Se puede observar que en todos los casos se sefiald que los créditos fueron destinados a
emprender o capitalizar alguna actividad econdmica. Las usuarias fueron categéricas al afirmar
que no es posible utilizar dichos préstamos en bienes de consumo o para cubrir alguna
necesidad familiar de manera directa.

"No compafiero, si compramos algo para los muchachos de dénde vamos a tener las ganancias,
s6lo en negocio vamos a trabajar y eso también va ser siquiera para los panes de nuestros hijos,
para algo ya tendremos mas adelante, ahora no, eso no hemos aceptado, porque se perderia el
capital, no hemos aceptado para comprar grabadoras o radios, sélo queremos para trabajar".
(Testimonio usuaria del comité de Salla)

“Cuando ya ganemos compraremos algo para la ganancia". (Testimonio usuaria del comité de
Salla)

La mayoria del grupo usuarias de Salla dedicé el dinero obtenido por los créditos a la compra
de animales menores como cuyes, gallinas u ovejas, todas destinadas al comercio. Un
segundo grupo destiné los recursos a la extraccién de madera, se debe sefialar que segun las
usuarias esta actividad no era de ellas exclusivamente sino que era una estrategia de ingresos
familiar.

Las mujeres de la localidad de Cajamarca destinaron el dinero obtenido a través de los
préstamos a mas de una actividad, como el acopio de leche y la agricultura o la venta de
abarrotes y la agricultura. En general las diferencias pueden estar relacionadas a las
actividades principales en ambas zonas 0 a las posibilidades de comercializacién que son
mayores en el segundo caso. Sin embargo los testimonios del grupo mas experimentado
sefialan que ellas al iniciar su experiencia con MIDE también invirtieron en animales menores,
actividad que representaba un menor riesgo y que requeria de menor capital. Ellas ain no
habian emprendido nuevas actividades econdmicas que generaran mayores ingresos, pero que
requirieran de una mayor inversion.

Actividades econdmicas de las socias del Comité de crédito
del vaso de leche de la localidad de Salla

- Cuyesy . Ganado | Negocio de | Extraccion de
Actividad Ovejas
pollos Vacuno Abarrotes madera
Frecuencia 3 1 1 2
Actividades econ6micas de las socias del Comité de crédito
del Club de madres de la localidad de Cajamarca
Acopio de Venda Venta de
Actividad leche y Abarrotes y Ganado material
agricultura comida impreso
Frecuencia 2 2 2 1

Cabe resaltar que, para las usuarias de Salla, otra razén importante en la eleccién de las
actividades en las que han invertido, es lo reducido del mercado de la zona en la que se
desempefian y el dificil acceso a otros debido a las limitadas vias de comunicaciéon con que
cuentan:

"Para capitalizar estamos haciendo algo, en el campo no hay oportunidad para vender cosas. En
animales nomas gallinas cuyes ganado, vacas, oveja, en eso nomas en el campo nos ocupamos,
con eso recuperamos. (Testimonio usuaria del comité de Salla)
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“Todavia no es época de sacar, cosechar, nuestros productos, los negocios tampoco estan bien
todavia, en la carretera todavia no estan trabajando, si hubiera trabajos alli, tranquilamente
podriamos hacer nuestros negocios". (Testimonio usuaria del comité de Salla)

e EL USO DE LAS UTILIDADES Y GANANCIAS GENERADAS EN LAS ACTIVIDADES
RESPALDADAS POR CREDITOS.

Las usuarias de Salla consideran que el poco tiempo que tienen trabajando con los créditos
aun no les permiten obtener utilidades. Sin embargo tienen bastante claro en que piensan
utilizarlas. La mayor parte de las usuarias invertirian en la alimentacion, educacion y vestidos
de sus hijos ( en ese orden) y e invertirian el excedente en sus actividades econémicas:
"O sea, gastariamos en nuestros hijos para ayudarlos mas quedaria el capital, con eso poco a poco
trabajariamos con las ganancias también siempre estariamos trabajando, siempre estariamos
incrementando

"En nuestros hijos para alimentarlos, para hacerlos estudiar, siquiera para hacerles terminar la
primaria, para que nos ayuden después"”.

"Si nos queda la ganancia seria para poner a nuestros hijos en la escuela pues".

"Para mis hijos compraria algo, para ponerles a la escuela, al colegio, para eso seria de todas
maneras con otra parte si alcanza para comprar oveja".

En el caso del grupo de Cajamarca, ellas han utilizado sus utilidades en asuntos mas diversos
que van desde la reinversién en sus actividades, la mejora en la infraestructura de sus hogares
y en menor medida en sus hijos.

"Con la platita que hemos sacado he hecho estucar la casa, me he comprado una vaquita”
"Para comprar cositas de la casa, televisor, radio”.

"Yo que me he comprado mi ganado y ya siquiera ahi tenemos”

"Hemos mejorado el ganado, comprado mas ganadito”

"Para pagar los intereses";"En alimentacion"; "Para comprar animales menores"

“Usando en la casa, para los hijos”

"Se compra carnecita, arroz, pero todos los dias no se puede comer papa”

Luego de una repregunta sobre el gasto en los hijos, las usuarias afirmaron que utilizaron parte
de sus utilidades principalmente en la educacion de sus hijos.

e EL IMPACTO DE LOS SERVICIOS

La mayor parte de las mejoras percibidas por las usuarias de ambos casos giran en torno a la
mejora de los negocios, la mejora de sus destrezas en el trabajo organizado y la participacién
publica asi como un mayor manejo de los recursos financieros ofertados en sus zonas.

"Esta experiencia nos parece bien, todas estamos trabajando, algunas vendiendo mercaderias,
conforme hay, otras compran gallinas, estamos haciendo crecer para pagar esta bien para nosotras
esos préstamos, las mujeres ya podemos trabajar, ya no tenemos que estar viendo solamente la
plata de nuestros esposos, como sea ya tenemos para hacer alcanzar para nuestra casa, para la
comida de nuestros hijos e hijas". (Testimonio usuaria del comité de Salla)

"Si hay, como hacemos negocios vendemos algunas cositas entonces ya hay alguito, no es como
antes en nuestras manos las mujeres no tenemos plata, esas cositas apreciamos bien".
(Testimonio usuaria del comité de Salla)

"Para mi estd bien, aunque sea poquito ya hay siquiera para comprar las verduras o la sal".
(Testimonio usuaria del comité de Salla)

"No podemos decir que hay algo que esta mal, esta bien conforme estamos viendo, esa oficina se

abre para la mujer, a la mujer nos da confianza y ahora estamos trabajando esta bien para
nosotras para todas, no podemos decir que esta mal". (Testimonio usuaria del comité de Salla)

e EL EJEMPLO, COMO UNA ESTRATEGIA MULTIPLICADORA DE LA EXPERIENCIA:
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Un elemento destacado en relacion al impacto de ambas experiencias es que las usuarias
perciben que sus comités han funcionado como "experiencias demostrativas" para las
comunidades de aledafas, efecto que ha resultado en el desarrollo de nuevos comités de
crédito en sus zonas:

"O sea nosotras hemos sido 10 las que vivimos en este lado, éramos las que queriamos sacar el
préstamo entre nosotras nos hemos elegido, ahora viendo como estdbamos trabajando como
grupo de crédito, en otros sectores también han comenzado a organizarse, porque estamos
trabajando bien, en Pampawasi, también ya han sacado, en Suiza también ya se estan
organizando, el anexo de Chequillo ya esta viendo como estamos las familias, ya se estan
animando ellas". (Testimonio usuaria del comité de Salla)

e SOBRE LA PREVENCION Y ELIMINACION DEL TID Y LA OFERTA DE SERVICIOS
MICROFINANCIEROS

Respecto a la prevencion y eliminacién del TID las usuarias de Salla coincidieron en que el
trabajo de sus hijos adolescentes y nifios sélo se daria en el caso de que su situacion
econdmica esté gravemente afectada por alguna evento que rompa con el equilibrio econémico
de sus familias. Sin embargo sefialan que si aspiran a que sus hijos salgan de su localidad con
el fin de estudiar y progresar.

"No hay nadie que tenga hijos trabajando fuera. Salvo estudiando, luchamos para que nuestros
hijos ya no sean como nosotras si queremos que nuestros hijos mejoren a cualquier parte le
mandariamos pero todavia no tenemos esos casos". (Testimonio usuaria del comité de Salla)

La vision del TID es diferente en el caso de las sefioras de la localidad de Cajamarca. Para
ellas el TID en hogares de terceros fuera de sus localidades es una estrategia adecuada para
el desarrollo de sus hijos, una instancia para conseguir recursos para su educaciéon y una
fuente de apoyo para sus familias de origen.

"Lo hacen en las vacaciones, depende de cada uno si es mujer o varoncito me ayudaria en
cualquier forma trabajando siquiera para su ropa ya se ayuda".(Testimonio usuaria localidad de
Cajamarca)

"Ellos ya saben, ya valoran lo que es el trabajo".(Testimonio usuaria localidad de Cajamarca)

Este grupo no considera el uso de las utilidades de sus préstamos para el retorno de sus hijos
adolescentes que trabajan fuera de sus localidades y mas bien se les observa como un apoyo
para asumir los créditos:

“Ya su ganancia seria para él, se lo ahorraria para él". (Testimonio usuaria localidad de Cajamarca)

“La ganancia de los préstamos no, como ya esta trabajando, ya se mantiene”. (Testimonio usuaria
localidad de Cajamarca)

“Si son mayorcitos ya pueden ayudar a pagar”. (Testimonio usuaria localidad de Cajamarca)

4.3 LAS MEJORES PRACTICAS DESDE EL SERVICIO DE FINANCIAMIENTO

La experiencia de los proveedores y usuarios (as) de los servicios microfinancieros estudiados
nos sefialan como mejores practicas:

En el manejo de la tecnologia crediticia:

e Un buen entrenamiento de las clientes en el manejo de sus créditos y los aspectos financieros
involucrados en los mismos, a partir de ejercicios y trabajo con material visual que permiten el manejo
fluido de la tecnologia crediticia por parte de los clientes.

e Tendencia a realizar las operaciones crediticias en moneda local, porque ello posibilita un mejor
manejo del dinero por parte de las socias. Tres de ellas han cambiado su cartera de doélares a soles.

En el caso de los créditos con componente de ahorro:
e La metodologia de Bancos Comunales, trabajada por cuatro de las instituciones seleccionadas
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incorpora el componente del ahorro, lo que entrena a las clientas en el manejo de servicios financieros
y permite la acumulacién de capital para un mejor impacto en sus vidas.

En la seleccién de las clientes y el uso de garantias:

El manejo de una metodologia grupal basada en un aval solidario permite llegar a la poblacién con
menores recursos.

La importancia de que no esté a cargo de una sola persona (un sélo agente de crédito) la aprobacion
de un crédito.

La reduccion de los riesgo de trabajo con esta poblacion al utilizar el conocimiento y el aval de las
propias clientes, para la seleccion de los prestatarias.

En el establecimiento de los montos y plazos de crédito:

El manejo de cierta flexibilidad en el establecimiento de los montos minimos otorgados en crédito con
el objeto de satisfacer las necesidades de capitalizacion de los clientes y de llegar a la poblaciéon con
Mmenores recursos.

Proveer diferentes modalidades de pago de intereses y capital que permite que el modelo se adapte a
las actividades economicas y preferencias de las clientas.

En relacidn al seguimiento de los clientes:

El establecimiento de reuniones periddicas con las clientas con el fin de estrechar los lazos y realizar
el seguimiento de sus actividades y créditos.

En el caso de zonas alejadas, el uso de cobradores locales permite abaratar costos de seguimiento
para las instituciones y gastos de movilidad y tiempo para las usuarias.
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4.4 EL IMPACTO DE LOS SERVICIOS

El impacto de los servicios en los casos estudiados es dificil de establecer debido a que la
mayoria de instituciones recién esta implementando procesos de evaluacién de sus proyectos.
En las visitas a las instituciones con entrevistas a proveedores de los servicios y clientes, se ha
recogido informacién cualitativa respecto a las posibles mejoras y cambios a partir de los
servicios de crédito ofertados. Para el caso de MIDE se cuenta con una evaluacion de impacto
realizada en el afio 1998.

La informacién obtenida da pistas en torno al impacto que los servicios pueden estar
generando en sus clientes y guarda coherencia con los estudios de impacto en microcrédito
realizados en Per(l y en otros paises.

En general, se puede apreciar que la mayor parte de los proveedores y usuarios sefialan que
se experimentan mejoras econdmicas. Se observaron mejoras por diversificacion de
actividades, han podido iniciar nuevos negocios y emprender nuevas actividades un poco mas
rentables. Esta diversificacion de actividades es asociada, a su vez, con la mejora en la
captacion de ingresos (en la medida que se manejan varias fuentes de entradas) y a la
generacion del empleo en el entorno familiar. La experiencia de Finca sefiala que se ha
generado trabajo para las hijas(os) y el esposo; en este sentido, el desarrollo de las actividades
de los clientes de los servicios es visto como una posibilidad para involucrar a los hijos en las
empresas. También se comprobé que la mayor permanencia en los programas permite a la
clienta diversificar sus actividades productivas, no sélo agricultura para el caso de las pobres y
muy pobres, lo cual se traduce en mayores fuentes de ingreso y liquidez, todo ello a partir del
quinto crédito porque comienzan a acumular. También ha permitido el cambio de actividades
menos rentables a otras mas rentables gracias a las asesorias.

En los estudios de impacto de MIDE, se encontré que existen factores que posibilitan y otros
que limitan la acumulacién de los ingresos y las actividades econdmicas de las clientas. Entre
los factores positivos se encuentra el reconocimiento de la familia, la capacitacion técnica, la
buena localizacion del negocio; en cambio, una limitante es la saturacién del mercado.

Principalmente para el grupo de clientes constituido por mujeres, un segundo punto en
importancia es el del incremento del gasto en el hogar, la familia y los hijos. Todas las
experiencias de trabajo con mujeres sefialan que ellas destinan un mayor porcentaje de sus
ingresos a la educacién de hijas(os) (pago de derechos académicos, Utiles) y mejoras en la
alimentacién de su familia. Las clientes de Afider entrevistadas afirman que estos créditos les
ha permitido mejorar la situaciéon en sus hogares “se puede gastar en educacién de los hijos,
apoyar en los gastos familiares”, que eso le hace sentirse mejor, le da alegria, no dependen
tanto del esposo. Las clientas disponen de mayores recursos para invertirlos en una mejora de
la nutricién de los nifios(as) y alimentacion del grupo familiar

Arariwa precisa que solo los clientes con més antigiiedad en los bancos pueden invertir en sus
familias, porque los nuevos tienen que utilizarlo en capitalizar sus actividades econémicas. Por
otro lado, este estudio pudo observar que mientras mas tiempo las clientes permanecen en el
programa y manejan un mayor niumero de préstamos y de montos mayores, cada vez pueden
tener un mayor acceso a los servicios basicos y se mejoran las condiciones de vida y bienestar
de su grupo familiar a nivel de educacidn, salud, nutricién y medio ambiente, entre otros.

Este tipo de impacto tiene también relacion con la metodologia utilizada en la medida en que la
mayoria de mujeres que respondieron sobre cambios respecto a la autoestima personal y el
bienestar de sus familias, pertenecia a estrategias grupales en donde ademas de recibir los
servicios financieros, pueden discutir sobre aspectos relacionados a la mejora del estilo de vida
de ellas y sus familias. Hemos encontrado que el crédito ademas les permite mejorar destrezas
individuales en relacion al manejo del dinero, los negocios y la toma de decisiones a nivel
familiar. ADRA sefiala que con los bancos comunales las mujeres aprenden a realizar
gestiones y llevar registros de cuenta.

Las clientas de MIDE han mejorado su autoestima; ellas, mas pendientes de la limpieza, del
aseo personal, cuentan con acceso a servicios de salud y tienen una actitud diferente frente al
maltrato fisico o verbal. Si bien, como sefiala el estudio de MIDE, a las prestatarias les cuesta
hablar sobre la violencia de que son objeto ellas y sus hijas(os), muchas de ellas no saben
reconocer en la practica cuando se trata de una situacion de violencia y los estratos menos
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pobres y no pobres prefieren no tocar el tema por decoro. Los resultados del estudio de
impacto encontré que los maltratos por falta de dinero se redujo sustancialmente en todos los
estratos y en el caso de los pobres extremos, esta causal de violencia se redujo por completo.
También sefialan que este impacto guarda correlacién con el trabajo que viene realizando la
ONG CADEP en la zona a través de los “yachan wasi".

Otra constatacion a la que llegamos, a través de las entrevistas, es que en el trabajo con
mujeres con la metodologia de bancos comunales se logra un mayor manejo por parte de ellas
de las decisiones de préstamos y mayor injerencia en la distribucion de beneficios e
inversiones.

MIDE ha comprobado que en los estratos de mayor pobreza el nimero de afios que los hijos
de estan familias permanecen en la escuela se ha incrementado, considerando que al
contribuir con el crédito a la estabilidad econémica del hogar, mitiga una de las principales
causas de desercion escolar en estos estratos. La de escolaridad para las nifias aument6 en 2
afios en los de extrema pobreza, y uno en los otros niveles de pobreza.

Entre las razones que el estudio da para explicar estas mejoras se sefalan:

Las sefioras determinan quién puede acceder a un crédito por su capacidad de pago.
Voto secreto.

Proceso de ajuste a la tecnologia financiera y metodologia de trabajo.

Revisidn constante de la metodologia utilizada.

Contar con agentes de créditos pertenecientes a la poblacion.

Encuentros anuales de prestatarias, sociodramas, espacio de intercambio de
informacién.

Finalmente, los datos de nuestras visitas sefialan que respecto a la erradicacion del trabajo
infantil doméstico, las clientas de las diferentes instituciones no hacen ninguna referencia
directa de los hijos menores de edad que trabajan en hogares de terceros. La mayoria
considera que los hijos menores que trabajan fuera de sus hogares ya no representan una
fuente de egresos para la familia y mas bien que podrian contribuir eventualmente con los
ingresos de la casa y al pago de las deudas adquiridas por sus familias de origen. Sélo en los
casos de bancos comunales integrados por mujeres, el tema fue problematizado en mayor
medida, y aunque no se dejo de considerar el trabajo de los hijos menores como una fuente de
ingreso, si se reconocio lo peligroso y dificil de esta estrategia para los nifios y adolescentes.
Igualmente, sefialaron que de contarse con un negocio estable y rentable, las y los hijos
podrian permanecer mas tiempo al lado de sus familias y dedicarse a estudiar. Hemos visto en
la experiencia de Finca, que estos negocios permiten que las hijas o hijos cuenten con una
fuente de trabajo en su lugar de origen.

Se hace muy poca referencia en las entrevistas a impactos negativos por la provision de
servicios. Soélo sefialan el caso de una prestataria que dejo de estudiar para poder trabajar y
honrar sus créditos. MIDE, mas bien, hace referencia explicita de la necesidad de establecer
mayor sinergia con otras instituciones que puedan brindar servicios de capacitacion tanto en
desarrollo personal como empresarial a sus usuarias. Las prestatarias han entablados
relaciones con varias instituciones en la zona como PRONAA, municipios, CADEP, Senati,
pero ello es insuficiente, en especial para la poblacién mas pobre.

4.5 OTROS ESTUDIOS DE IMPACTO

Pese a la creciente oferta de los servicios ofertados por las IMF, es dificil encontrar
evaluaciones de impacto sobre servicios de microcrédito. Autores como Candance (1998) o
Trivelli (2000), consideran que este hecho esta relacionado con dos aspectos: en primer lugar,
existe una mayor atencion al desempefio institucional de las IMF y a la demanda del crédito
como indicadores adecuados del impacto de los servicios. Por otro lado, las evaluaciones
requieren de una alta inversion de recursos (econdmicos, atencion, etc.) que en muchos casos
no pueden ser asumidas por estas instituciones, sobre todo en el caso de entidades que luchan
por alcanzar su sostenibilidad®”.

5 De ahi gue sean los donantes los que estan interesados en ver que los fondos prestados o donados hayan sido
utilizados para los fines propuestos.
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A pesar de esta limitacion, se cuentan con algunos estudios de impacto centrados
especialmente en Asia y Africa (Candance op cit) y para el caso Latinoamericano, la mayoria
de trabajos centra su atencién en Bolivia (Trivelli op cit). Estos estudios hacen referencia a
algunas dimensiones de la vida de los clientes como la generacion de ingresos, acumulacion
de activos, el ingreso familiar, beneficios sociales y el empoderamiento de los clientes,
especialmente mujeres. Es necesario también tener en cuenta que si bien se hace un estudio
de impacto con poblaciones pobres, las realidades de Asia, Africa y América Latina son
diferentes y sus metodologias y procedimientos financieros se adaptan a sus propias
realidades.

Respecto a la generacion de ingresos, se ha establecido que el microcrédito permite
incrementar los ingresos en montos que pueden llegar a ser mayores al 25%. Estudios al
respecto concluyen que esta mejora es mayor en las iniciativas comerciales mas que en las
manufactureras u otros sectores. Sin embargo, pocos clientes registran un crecimiento continuo
respecto a sus ingresos. En general, los estudios hacen referencia a una mejora inicial y un
estancamiento posterior de los ingresos debido a que los clientes tratan de asegurar sus
entradas y no arriesgan en actividades con mejores expectativas.

Ademas, se ha demostrado que este crecimiento es posible sélo si es que los clientes mejoran
aspectos especificos de sus actividades econdmicas como las ventas, reduccién de los costos
de insumos y mejora en los canales de comercializacion. Aspectos que en muchos casos
requieren de un apoyo en asistencia técnica y capacitacion.

Por otro lado, un estudio de impacto realizado por Mosleyez, para el caso boliviano, concluye
gue el impacto sobre los ingresos tiene relacion con el nivel de ingresos de los clientes; en este
sentido, éstos tienden a aumentar conforme son mayores los ingresos y tienden a desaparecer
conforme el ingreso familiar se acerca a la linea de pobreza extrema. Esta evaluacion
encuentra, ademas, que los mas pobres destinan mas los préstamos para consumo de manera
que éstos no son invertidos para actividades que generen entradas.

En relaciéon a los activos familiares (como tierra, ganado y mejoras en la vivienda), se
encuentra que estos cambios se dan en menor medida debido a que muchos préstamos son
orientados para capital de trabajo y porque muchos clientes que son microempresarios trabajan
con pocos activos fijos. Lo que se destaca en muchos casos es el incremento del ahorro,
aungque muchas veces sea forzoso. Se ha encontrado que estos beneficios se dan en mayor
medida en microempresarios y trabajadores mas présperos y estables. Para los sectores mas
pobres, el impacto mas importante del financiamiento consiste en estabilizar su situacion y
protegerlos de las crisis. Sin embargo, el estudio de Mosley encuentra que todas las IMF tienen
un impacto positivo sobre los activos de los prestatarios para el caso boliviano.

Entre otros efectos del microfinanciamiento se encuentra que los créditos permiten consolidar
puestos de trabajos existentes en los clientes y utilizar en mayor medida el trabajo familiar.

Finalmente, los estudios de impacto han encontrado que existe una asociacién entre recibir un
servicio de microcrédito y algunos beneficios sociales, como la planificacion familiar, la mejora
en los niveles de nutricion, educacion y salud, generada por el incremento de los ingresos.
Estas Ultimas mejoras son directamente vinculadas a la presencia de las mujeres en los
programas y sus marcadas prioridades sobre el bienestar familiar. Sin embargo, los estudios
sefialan que la provisién de servicios de crédito exclusivamente no generan mejoras directas
en la mejora de los niveles de alimentacion, educacién y salud familiar.

El caso de programa de “Crédito con Educacion” de una cooperativa de ahorro y crédito en
Mali, indica que para generar cambios respecto a la autoestima y empoderamiento de las
mujeres y el bienestar del hogar respecto a la salud y educacion, es importante incluir al crédito
un componente de asistencia técnica y educacion en esos temas. En el caso de Crédito con
Educacion, las mujeres tuvieron una mayor importancia dentro de la familia y una mayor
autovaloracién debido a que generaban ingresos a sus familias y a que éstas fueron
sensibilizadas en los temas de interés del proyecto.

Ademas, se sefiala que el crédito también posibilita el empoderamiento de los prestatarios. En
este sentido, los estudios hacen referencia a que los clientes adquieren mas confianza en si
mismos y participan en mayor medida en las decisiones y actividades en sus familias y

®2 Citado por Trivelli (op cit)
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comunidad. Por otro lado, el trabajo con mujeres se enfatiza que debe ser cuidadoso en la
medida que los estudios reportan un gran niumero de préstamos otorgados a mujeres, que son
controlados en realidad por las parejas, haciendo que ellas asuman los costos y en menor
medida los beneficios del crédito.

Respecto al impacto de los servicios de microcrédito contra la reduccién de la pobreza, para
el caso boliviano se ha encontrado que se existe un impacto positivo en la reduccién de la
pobreza pero ésta varia segun el tamafio de los montos brindados y las caracteristicas de los
clientes. Las instituciones que tuvieron préstamos promedios con menores montos tuvieron un
mayor impacto sobre la reduccién de la pobreza por un efecto directo sobre los clientes y las
que prestan montos altos tuvieron un impacto gracias a la mayor demanda de trabajo de la
gente pobre por parte de sus clientes (Trivelli op cit).

También se encuentra que el impacto del microcrédito sobre la pobreza puede ser negativo
debido a una falla en las estrategias econémicas de los prestatarios, como el contar con otras
fuentes de ingresos, realizar actividades seguras, recibir las remesas de los parientes, etc. Si
estas estrategias fallan, el resultado del crédito podria agravar la pobreza en lugar de servir
para superarla. Por lo tanto, el impacto depende no sélo de las condiciones en que se ofrecen
los microcréditos sino también de su uso y del desempefio de las actividades generadoras de
ingreso del hogar involucrado.

Trivelli presenta los resultados obtenidos por Accién Comunitaria del Pert®® respecto a los
servicios de microcrédito individual y grupal para comerciantes PYMES. Estos créditos eran
relativamente bajos, siendo el promedio de poco mas de US$300. Los datos sugieren un
impacto positivo a nivel de la generacion de ingresos y la diversificacion de las actividades de
trabajo. Se encontré que los clientes tenian un 50% mas de ingresos en sus hogares que los
no clientes. Respecto a la diversificacion de ingresos, los hogares de clientes tuvieron en
promedio mas fuentes de ingresos y mas empresas que los no clientes. Los clientes
presentaron, ademas, una mayor inversion en activos fijos y en vivienda. Por otro lado, los
clientes con una antigiedad mayor a los dos afios tuvieron una mayor diversificacién. Estudios
similares sugieren también una relacion entre los afios como clientes y el valor de los activos
fijos de sus empresas; es decir, a mas tiempo como clientes del servicio de crédito, mayor es el
valor de los activos fijos de las empresas. Dicha evaluacion encontr6 también que las
empresas de los sectores industria y comercio fueron las que incrementaron mas sus ingresos.

4.6 LAS MEJORES PRACTICAS PARA EL CASO PERUANO

Los casos que hemos elegidos son exitosos en la medida que sefialan tener una fuerte
preocupacién por un manejo adecuado de los aspectos financieros de sus instituciones, que se
refleja en tasas de morosidad bajas y progresos en el autosostenimiento, con la opcién por
atender a sectores con menores recursos en sus zonas de trabajo. Por otro lado, si bien los
casos seleccionados como exitosos no cuentan con estudios de impacto, a excepcién del
MIDE, ni estudios de mercado, podemos concluir por el resultado de las entrevistas y otros
estudios, que las cinco instituciones seleccionadas estan logrando un impacto positivo en sus
clientes y estan atendiendo a una poblacion pobre, cuatro de ellas bajo la modalidad de bancos
comunales y una con una modalidad distinta pero interesante, el caso de MIDE.

= EL MODELO DE BANCOS COMUNALES

Las instituciones de este estudio trabajan en zonas de interés del proyecto y con grupos de
pobreza. Su prioridad es trabajar con mujeres dentro de la metodologia de bancos comunales,
la cual incorpora el componente de ahorro, muy necesario para las personas en situacion de
pobreza para que corran menos riesgos y puedan incrementar sus ingresos.

ARARIWA EN Cusco Y AFIDER EN CAJAMARCA
TRABAJAN CON UN MODELO DE BANCO COMUNAL DENOMINADO LA CHANCHITA

PROMUC® administra la patente de la Chanchita. Esta red les permite hacer uso del modelo de La
Chanchita, participar de los servicios brindados por dicha institucion: capacitaciones, estudios de impacto e
intercambiar experiencias con otras instituciones que pertenecen a la red y contar con un software para el

5% Experiencia convertida hoy en Mibanco.
* Consorcio de Promocién de la Mujer y la Comunidad.
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control de los pagos y desembolsos a nivel de cada banco.

Las dos instituciones han realizado adaptaciones al sistema crediticio, adecuandolas a las necesidades de
las clientas en su zona: reduccion del monto minimo a otorgar como préstamo, flexibilidad para acceder a
diferentes montos de crédito de acuerdo a las demandas de las propias clientas. Estas instituciones les
ofrecen a sus clientas al término del periodo de funcionamiento de un banco, reiniciar nuevamente un
conjunto de nuevos ciclos de crédito y de ahorro, porque ello les permite capitalizarse y lograr un mejor
impacto en sus vidas.

AFIDER ha optado a nivel de la institucién darles préstamos en soles, sobre todo por los problemas que
tenian las socias para manejar délares.

ARARIWA se esta planteando ampliar su cobertura de accién a través de esta metodologia, porque con
ella podria atender més a la poblacion meta objetivo de su institucion.

FINCA Y ADRA OFASA TRABAJAN EN LIMA CON LA METODOLOGIA DE BANCO COMUNAL

FINCA, antes de iniciar un ciclo de banco, realiza un trabajo de capacitacién y estimulo al ahorro. En estas
reuniones previas ahorran entre 5 a 10 ddlares y van adquiriendo asi una cultura de ahorro. EI modelo
Finca contempla, ademds, una cuenta de ahorro extraordinaria a cargo integramente de las socias, lo cual
les permite acceder a mas recursos.

Han sabido ser flexibles al conformar grupos con menos socias de lo usual y en la duracién de los ciclos.

La particularidad del modelo trabajado por ADRA OFASA esta en que estos bancos estan conformados a
su interior por grupos solidarios, lo cual les permite un mejor control de las clientas. Ofrecen a sus clientas
la posibilidad de reiniciar nuevamente otro conjunto de ciclos de crédito y ahorro, en el sentido que al
manejar mayores montos de dinero y ahorro les puede permitir un mayor impacto en sus familias.

Para un manejo mas eficiente de los bancos, incentivan cada cuatro meses a las clientas que cumplen con
sus pagos obsequiandoles prendas fisicas. También de manera periddica aplican encuestas para evaluar
la satisfaccion de las socias y el uso e impacto de los créditos en el negocio.

= EL MODELO DE CREDITO INDIVIDUAL: LA CHUSPA

El estudio de impacto realizado en 1998, cuenta con indicadores positivos en la poblacion
meta, mejorando no sélo los ingresos, sino los niveles educativos de hijas e hijos, la autoestima
y la toma de conciencia sobre la violencia al interior de las familias, que no debe continuar.

MIDE
EN CuscO TRABAJA CON MUJERES QUECHUA HABLANTES EN ZONAS RURALES DE EXTREMA POBREZA

Su metodologia es la de créditos individuales, pero avalados por la instancia organizativa de su comunidad
a la cual pertenecen. Las integrantes del grupo son las que deciden a quién se le puede otorgar el crédito.

Han cambiado su oferta de crédito de délares a soles en beneficio de las usuarias.

Por tratarse de un trabajo en zonas rurales alejadas, han buscado formas de solucionar este impase. Para
los pagos, las mujeres pueden designar a una persona por grupo para que se acerque a la institucion y
hacer el pago. El seguimiento a las clientas lo realizan las promotoras acudiendo a las ferias locales donde
conversan con las socias, evaltan el negocio y controlan la morosidad.

=  OBSERVACIONES FINALES EN TORNO A LAS LECCIONES APRENDIDAS
Las instituciones seleccionadas son proveedoras de recursos financieros, dirigido a poblacion

en situacion de pobreza. El componente no financiero dirigido a esta poblaciéon ha sido
principalmente para el manejo eficiente de la administracion de sus bancos. Se llevan a cabo
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también algunas charlas educativas o capacitaciones, pero de manera esporadica y no para
todas las usuarias.

El manejo de la cartera de créditos es transparente, cobrando intereses promedio del mercado
de las microfinanzas en Perd. La mayoria cuenta con una tasa baja de morosidad. La
disyuntiva de alcanzar la sostenibilidad institucional lleva a un recargo de la cartera de clientes
por parte de las promotoras de crédito. Ese es un reto que deben afrontar.

Para lograr un mayor y mejor impacto en la poblacién, se requiere de servicios
complementarios de capacitacion e informacion. Existen ONGs en cada zona de intervencién
que pueden ofrecer estos servicios y ser, a su vez, nexo con otras instancias -del sector
privado- especializadas en capacitacion. Es importante resaltar que una constatacion producto
del estudio es que, en su gran mayoria, son las mujeres las que participan de las diversas
alternativas de generacion de ingresos. En ese sentido, es importante tener en cuenta la
perspectiva de género en este trabajo, ya que una mujer empoderada, que se valora, que
conoce y ejerce sus derechos, estara en mejores condiciones para sacar adelante su taller o
negocio.

Por otro lado, puede resultar interesante la relacién que establezca la sociedad civil con el
Estado para promover, implementar o aunar esfuerzos que conlleven a mejorar las condiciones
de los servicios que se brindan con relacion a la generacion de ingresos. El Gobierno cuenta
con programas de alivio a la pobreza que pueden ser de gran utilidad para el caso de los
proyectos que auspicie el Programa del IPEC. Tenemos proyectos interesantes para la
generacion de ingresos en el PRONAA, COOPERACION POPULAR-PROMUDEH, PROFECE,
con los cuales se podria establecer alianzas estratégicas.
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CONCLUSIONES

RESPECTO AL MICROFINANCIAMIENTO COMO UNA ESTRATEGIA ADECUADA PARA LA GENERACION DE
INGRESOS EN POBLACION CON MENORES RECURSOS

= Se constata que los servicios de microfinanciamiento tienen un impacto positivo tanto a
nivel del incremento y diversificacion de los ingresos y activos de los clientes como a
nivel del bienestar de las familias que reciben dichos servicios. No obstante, se debe
tener en cuenta que no es una estrategia que funciona adecuadamente para todos los
contextos y que su impacto varia de acuerdo con las caracteristicas de los usuarios(as)
(sexo, nivel econdmico, etc.) y sus actividades.

= Respecto al contexto en que se ejecute este tipo de servicios, es necesario contar con
una politica macroecondmica favorable y la existencia de una inversién adecuada en
infraestructura fisica y social que permita a los clientes el desarrollo de actividades
econdmicas de manera sostenible y rentable.

» A nivel de las caracteristicas de los usuarios(as) y su relacion con el posible impacto de
los servicios de microcrédito se observa que si se busca un impacto a nivel de la
generacion de activos y mejora de indicadores sociales en las familias beneficiarias la
estrategia con la que se obtienen mayores resultados es el trabajo con las mujeres de
manera organizada.

= Los modelos de trabajo que mas se adaptan a este tipo de poblacién son aquellos de
caracter grupal, con garantias solidarias y con un escalonamiento de los montos
ofertados. El modelo sugerido en primera instancia, es el de bancos comunales en la
medida que es una metodologia validada y contempla el componente de ahorro.

= Sobre el nivel econdmico de los usuarios, se ha encontrado que el mayor impacto
econdmico se obtiene con clientes de mayores ingresos y que por tanto han podido
recibir mayores volimenes de dinero en crédito.

= En relacién al tipo de actividad, la bibliografia existente indica que el comercio y los
servicios son los que permiten de manera mas rapida y sostenida, mejores resultados,
en la medida que el sector productivo requiere de un mayor volumen de inversién de
capital para activos y materia prima que no permite un nivel de acumulacion en el corto
y mediano plazo para cumplir de manera adecuada con las obligaciones tanto de la
empresa como de los créditos que se han obtenido.

= El proyecto debe apoyar las iniciativas ya consolidadas de los servicios de
financiamiento como una estrategia valida para incrementar y diversificar los ingresos y
los activos de los clientes.

= Por un lado, el proyecto debe establecer, conjuntamente con las instituciones con las
que decida trabajar, montos que puedan generar algun tipo de impacto en las familias
beneficiadas , mecanismos que permitan el acceso al crédito en momentos claves que
impliquen la necesidad de invertir en el negocio o que sean determinantes para el
crecimiento del mismo

RESPECTO A PERTINENCIA DEL COMPONENTE NO FINANCIERO

= El microcrédito solo, no constituye una estrategia suficiente para obtener resultados
favorables dentro de una estrategia de generaciéon de ingresos. A pesar de ello, la
informacion recopilada sugiere que la mayoria de instituciones sdlo brinda sus servicios
de capacitacién con relacion a las tecnologias crediticias que utilizan.

»= La poblacién mas pobre necesita servicios financieros, pero no como una solucion sino
como una herramienta, junto con otro tipo de servicios, de tal modo que pueda facilitar
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el desarrollo econdémico y la generacion de empleo. Se requiere un esfuerzo mucho
mayor que simplemente otorgar un préstamo.

= Las instituciones presentadas en el estudio reconocen la necesidad de complementar y
potenciar el impacto de los créditos via la provision de servicios de capacitacion y
asistencia técnica en temas técnico productivos y de gestion. Sin embargo, estos no
pueden ser asumidos econémicamente por muchos de sus clientes, especialmente los
de menores recursos; ademas, las instituciones no cuentan con fondos para cubrir esta
demanda.

= Los estudios de impacto revisados sefialan que los servicios financieros pueden
generar un impacto positivo en mejoras relacionadas a la salud, alimentacion y
bienestar de las familias de los clientes, siempre y cuando incluyan un fuerte
componente de sensibilizacién y capacitacion respecto a estos temas.

RESPECTO A LA METODOLOGIA DE SERVICIO MAS ADECUADA PARA EL TRABAJO CON POBLACION EN
SITUACION DE POBREZA

= La mayor parte de instituciones que trabajan servicios financieros para poblacién en
situacion de pobreza utilizan metodologias grupales y bancos comunales
preferentemente, para la provisién de sus servicios.

= Este hecho se sustenta principalmente en que son metodologias probadas que reduce
ciertos riesgos para la institucion al basar la garantia en garantia solidaria entre sus
miembros. Este mismo aspecto permite que muchos clientes que no podrian acceder a
un crédito individual con un aval prendario o hipotecario reciban un préstamo. Permite
que se entreguen bajos montos con un costo menor de operacién. Ademas, para el
caso de Bancos Comunales, éste metodologia contempla un componente de ahorro
que es importante, por un lado, como una estrategia educativa para la poblacién con
menores recursos en la experiencia del ahorro; y por otro lado, hace posible que los
clientes se entrenen en el manejo de sus propios recursos, ademas de acumular cierto
capital. Estas metodologias facilita también la llegada a mujeres de zonas rurales con
las que se puede trabajar mejor de forma grupal.

SOBRE LAS INSTITUCIONES QUE TRABAJAN MICROCREDITO CON POBLACION EN SITUACION DE
POBREZA

= Las instituciones microfinancieras tienden a operar con el tipo de procedimientos de la
banca formal, que exigen cada vez mayores mayores exigencias a los clientes con el
fin de otorgar los créditos. Este hecho genera que en muchos casos IMF trabajen cada
vez mas con clientes que estan por encima de la linea de pobreza y realicen
actividades en expansién, producto de la acumulacién de conocimiento del mercado y
con activos que respalden sus actividades.

= En este sentido, tanto las EDPYMES como las CMAC y CRAC, ofertan la gran mayoria,
si no la totalidad, de sus préstamos en montos por encima de los US$ 500, muy por
encima de los créditos a los que puede acceder la poblacién con menores recursos.

= Soélo el grupo analizado integrado por ONGs atienden en mayor medida a esta
poblacion y presentan productos adaptados a este tipo de grupo meta (modelos
grupales con garantias solidarias y créditos escalonados). Este hecho esta relacionado
a la mision institucional de muchas de ellas, que esta vinculada a la generacién de
ingresos y al trabajo con poblacién de escasos recursos.

= Como se sefialo, la mayor parte de estas instituciones tiene un enfoque minimalista al
restringir su actividad a un punto netamente econémico y financiero y no proveer a sus
clientes de servicios no financieros importantes, en el caso de clientes con escasos
recursos y poca experiencia en gestion y desarrollo de actividades econdémicas
sostenibles.

RESPECTO AL POSIBLE IMPACTO DE LA PROVISION DE LOS SERVICIOS FINANCIEROS COMO ESTRATEGIA
PARA LA ERRADICACION DEL TRABAJO INFANTIL DOMESTICO (TID)
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Las clientas de las IMF entrevistadas no hacen referencia directa respecto a una
posible asignacion de los recursos obtenidos a partir de los créditos recibidos para
hacer que hijos(as) nifios(as)o adolescentes que trabajan en hogares de terceros dejen
estas actividades.

La gran mayoria considera que los hijos e hijas menores que trabajan fuera de sus
hogares significan un egreso menos para la familia y una fuente de apoyo para las
estrategias econdmicas de sus hogares pudiendo eventualmente contribuir para el
pago de los créditos recibidos.

Solo en los casos de Bancos Comunales integrados por mujeres, el tema del TID fue
problematizado y aunque no se dejo de considerar como una fuente de ingresos, se
reconocio lo peligroso de esta estrategia de ingresos y subsistencia. Este hecho puede
estar vinculado a que las mujeres organizadas en bancos comunales han recibido
informacién con relacién al cuidado de los hijos y la importancia de su rol como
madres.

Los estudios de impacto revisados no hacen referencia a una posible relacion entre la
provision de servicios financieros y la erradicacién del TID. No obstante, dan pistas en
torno a otros aspectos vinculados al bienestar de los hijos como mejoras en la
alimentacion e incremento del nivel educativo que alcanzan los hijos, mayor la
autonomia en las decisiones en el hogar por parte de las mujeres, cuando se cuenta
con proyectos complementarios en el que la sensibilizacién sobre estos temas fue un
componente directo. Estas experiencias exitosas nos sugieren que es posible
establecer una estrategia de generacion de ingresos via el microcrédito bajo ciertas
condiciones, como el complementar con el desarrollo del microcrédito un fuerte
componente de desarrollo personal y de sensibilizacién sobre los derechos de nifias y
nifos.
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RECOMENDACIONES

PARA LA IMPLEMENTACION DE LAS ACTIVIDADES DEL PROYECTO

e Centralizar el trabajo en ambitos geograficos donde se concentre un mayor namero de
familias de origen.

e En Cusco y Cajamarca priorizar el trabajo en zonas ubicadas en los corredores
econdémicos , lo cual potencia la actividad econdmica a implementar al acceder a un
mercado mayor.

¢ Identificar actividades econémicas de mayor rentabilidad en el corto plazo de acuerdo a
los recursos y potencialidades de desarrollo de la zona, de las habilidades y
conocimientos de las familias y la demanda del mercado.

e Seleccionar a las familias de origen a ser atendidas por este programa tomando en
cuenta las recomendaciones 1-3

e Levantar un diagnéstico socio-econdémico-cultural de las familias de origen
seleccionadas , con la finalidad de evaluar el interés en el proyecto de generacion de
ingresos por parte de las familias de origen, asi como para contar con una linea de
base para evaluar el impacto de la intervencion.

e Construir indicadores de evaluacion y monitoreo
e Seleccionar a las IMF que trabajan en la zona de intervencion ( ver listado)

e Seleccionar a las ONGs de desarrollo social que puedan trabajar en la zona de
intervencion. (ver listado) La experiencia nos sefiala que para facilitar un impacto positivo
en las familias, se requiere ademas del acceso a los microcréditos el acceso a
servicios no financieros, de acuerdo al nivel de desarrollo de la experiencia econdémica.

e Facilitar las alianzas estratégicas a realizarse entre IMF, ONGs, Municipio y
Programas Sociales del Estado. Los estudios nos sefialan como indispensable entablar
alianzas estratégicas y sinergias, para posibilitar el real desarrollo humano de la
poblacion en pobreza. Las mesas conales o de concertacién podria ser un espacio
interesante de coparticipacion.

e Las ONGs de Desarrollo Social pueden ser las instancias que lideren, motiven y
entablen las sinergias necesarias para el desarrollo de la experiencias de generacion
de ingresos, dentro de un contexto de desarrollo local y/o regional, en estrecha relacion
con las municipalidades de las zonas seleccionadas.

e Facilitar los espacio necesarios para el intercambio interinstitucional sobre los avances

del proyecto y para la atencién a las posibles dificultades.
PARA LAS INSTITUCIONES DE MICROFINANZAS :

e Ofertar una linea de crédito adecuada a las necesidades de las familias de origen. Dar
preferencia a créditos de tipo grupal , bajo la metodologia de Bancos comunales y /o
grupos solidarios.

e Orientar preferentemente los recursos crediticios en un primer momento hacia
actividades de mayor crecimiento de capital: comercio y servicios (restaurantes, puesto

de comida, vianderas).

e Evaluar permanentemente los servicios para mejorar los procedimientos y lograr un
mejor impacto en la poblacion beneficiaria.
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PARA LAS ONGs. DE DESARROLLO SOCIAL:

Ofrecer capacitacion, asesoria e informacion para las familias de origen en relacién a
su actividad econémica y desarrollo personal.

Los temas de capacitacion asesoria e informacion deben adecuarse al nivel de
desarrollo empresarial y pueden versar sobre:

. Desarrollo personal y de motivacion empresarial: Autoestima, roles, identidad, manejo
de conflictos, derechos humanos ( violencia familiar, salud reproductiva), liderazgo,
valores, ética.

. Gestién empresarial : Administracion, registros basicos, costos, marketing, gerencia,
planificacion

. Técnico productivo: Proceso de produccion, calidad, disefios, tecnologias, ecologia.

. Organizacion y lobby: Para plantear alternativas desde la poblacion beneficiaria para
un desarrollo humano sostenible

Realizar una accion de promocion y cabildeo con instancias de Gobiernos e
instituciones privadas para contribuir al desarrollo local y/ o regional y de ese modo
facilitar un mejor y rapido desarrollo de las unidades productivas que lideran las
familias de origen de los TIDs.

PARA LAS MUNICIPALIDADES:

Ofrecer un Servicio Informativo actualizado a las familia de origen de los TIDs sobre:

. Mercados : ferias, exposiciones ventas

. Programas Sociales y de Empleo del Estado: PRONAA, PROFECE, COOPOP,
FONCODES, BONOPYME, A Trabajar.

. Programas Sociales de apoyo a la mujer y la familia, en temas de salud, violencia
familiar, atencién a nifios-as menores

Organizar y promocionar ferias locales y zonales. Facilitar el acceso a estos recursos a
las familias de origen de los TIDs.

Organizar eventos de sensibilizaciéon y difusion del trabajo que se esté realizando a
favor de los TIDs y familias de origen.

Facilitar la realizacion de Mesas de Trabajo interinstitucional, incorporando a
representantes y beneficiarios-as del Proyecto de IPEC.
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MODELOS DE NEGOCIOS Y ACCESO A RECURSOS
PARA POBLACION MUY POBRE Y POBRE

LOS NEGOCIOS

RECURSOS RECURSOS
Capacitaciéon I INICIATIVAS DE NEGOCIOS Microcréditos:
Asesoria
e  Comercio/ venta de comida Bancos comunales

e Desarrollo Personal e  Criay engorde de animales menores Grupos solidarios
. Gestion empresarial

béasica El grado de acumulacion es pequefio. En 20
. Técnicas de produccién meses podrian pasar a un nivel de negocio
. Comercializaciéon con potencial de desarrollo

ONGs
ONGs

Capacitacion

Asistencia técnica I NEGOCIOS CON POTENCIAL Microcréditos:
Promocion DE DESARROLLO
e Desarrollo Personal e Cria y engorde de animales menores y | Créditos individuales
. Gestion empresarial mayores Bancos Comunales
e  Técnicas de produccién e  Procesamiento de granos andinos Grupos solidarios
. Mercados . Procesamiento de alimentos: mermeladas,
. Cabildeo chufo, quesos,
e  panaderia, pasteleria, yogur, miel, maca.
e  Artesania, confecciones, tejidos
ONGs e  Comercio: mayor escala que grupo |
. Servicios: Restaurantes, peluquerias., ONGs

posadas, salones de belleza, imprenta,
limpieza publica, para empleo domésticos,
mecanica automotriz

DESARROLLO LOCAL
Turismo - Infraestructura - Empleo

L

ORGANISMOS GUBERNAMENTALES
MUNICIPALIDADES
MINISTERIOS
PROGRAMAS ESTATALES:
PRONAA, PROFECE,COOPOP,BONOPYME, FONCODES

SOCIEDAD CIVIL
UNIVERSIDADES, SENATI,
ONGs., Servicios de Desarrollo Empresarial, IMF.
POBLACION
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ANEXOS

GUIA DE ENTREVISTA A PROMOTORES DE LOS SERVICIOS
FINANCIEROS OFERTADOS POR LAS IMF SELECCIONADAS

ACCESO A LOS SERVICIOS FINANCIEROS

1.

¢Cémo es la poblacién de las zonas en las que trabajan?, ¢qué diferencias existen al
interior de esta poblacion?

¢ Toda esta poblacién tiene acceso a los servicios financieros ofertados por su institucion?
¢, Qué elementos influyen para que algunos accedan a estos servicios y otros no?

¢Las familias mas pobres llegan a ser atendidas por su institucion a través de sus servicios
financieros?, ¢en qué proporcién?

¢ Por qué se llega en esta proporcién a este tipo de familias?, ¢ qué barreras y posibilidades
existen para atender a este grupo?, ¢cual es el interés existente para atender a este
grupo? (En el caso de las familias mas pobres)

¢Qué grado de informacién sobre los servicios financieros que ofrecen tiene esta
poblacion? (En el caso de las familias mas pobres)

PROCEDIMIENTOS PARA LA PROVISION DE LOS SERVICIOS FINANCIEROS

7.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢, Como es que se informa a esta poblacion con la que trabajan sobre su oferta de servicios
financieros?, ¢qué mecanismos se utilizan?

¢Cual es la evaluacion que este tipo de poblacion realiza sobre estos servicios?, ¢qué
aspectos resultan atractivos y qué aspectos son mas bien limitantes para su acceso?

¢ Cuales son los procedimientos basicos que se utilizan para la prestacién de los servicios?
(Realizacion de estudio de mercado local antes de brindar el servicio, convocatoria,
seleccion, formacion de los grupos, capacitaciones) ¢ Qué tan flexibles son las condiciones
para estos procedimientos -pueden variar de acuerdo a las necesidades de los usuarios o
no?

Respecto a las técnicas de formacion de grupos que se utilizan ¢cudles se utilizan?, ¢la
formacién de grupos es necesaria para el éxito de sus estrategias de trabajo?

¢ Cuales son las principales fortalezas y debilidades de estos procedimientos en relacion a
las necesidades y expectativas de la poblacion con menores recursos de sus zonas?,
¢éclmo asi?

¢,Cudles son los condiciones de caracter financiero para el otorgamiento de los servicios
financieros? (garantias, cuotas de ahorro y pago, intereses) ¢Existen diferentes
modalidades y condiciones?, ¢ estas condiciones pueden variar? De ser asi ¢qué factores
pueden hacer variar estas condiciones?

¢, Cudles son las principales fortalezas y debilidades de estos procedimientos en relacién a
las necesidades y expectativas de la poblacién con menores recursos de sus zonas?

¢Los servicio son brindados con un componente de género?, ¢ por qué si o por qué no? De
ser afirmativo ¢.en qué consiste este componente?, ¢ qué se persigue al utilizar este tipo de
enfoque?

¢En qué medida los modelos que utilizan fueron adaptados y modificados en beneficio del
grupo objetivo mas marginal?
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16.

¢, Qué mecanismos de seguimiento se utilizan para atender a los usuarios y ver el impacto
que los servicios tienen en ellos?

PERCEPCION DE LA POBLACION SOBRE LOS SERVICIOS

17.

18.

19.

20.

Cuél es la opinion que los usuarios tienen respecto a:

a. Convocatoria, seleccion y organizacion de los grupos (si es el caso). ¢Qué aspectos
rescatan mas, qué aspectos reciben mas observaciones? (criticas)

b. Condiciones de pago, ahorro, intereses, montos recibidos, periodicidad. ¢, Qué aspectos
rescatan mas, qué aspectos reciben mas observaciones? (criticas)

Los usuarios sugieren o solicitan otras condiciones de:

a. Convocatoria, seleccién y organizacion de los grupos (si es el caso). ¢ Qué sugerencias
realizan?

b. Condiciones de pago, ahorro, intereses, montos recibidos, periodicidad. ¢Qué
sugerencias realizan?

¢,De qué manera la institucién asume estas sugerencias?

¢ Consideran ustedes que los productos que ofertan satisfacen los requerimientos de la
poblacion?, ¢ cudles siy cuales no?

IMPACTO DE ESTOS SERVICIOS EN LA POBLACION Y SU RELACION CON LA REDUCCION DEL TID

21.

22.

23.

24,

25.

26.

Dentro de los usuarios ¢en qué aspectos se han obtenido cambios positivos o mejoras que
se puedan atribuir a los servicios financieros que han recibido?

Dentro de los usuarios ¢.en que aspectos se han obtenido cambios negativos o impactos
negativos que se puedan atribuir a los servicios financieros que han recibido?

¢Para qué utilizan los usuarios los recursos que generan estos servicios financieros?

Los servicios financieros que ustedes ofertan ¢ tienen algin impacto en la diversificacion de
las alternativas econémicas locales en las zonas de trabajo?

De no sefialarse ¢ los servicios financieros que ustedes ofertan tienen algiin impacto sobre
el bienestar de los miembros de las familias de los usuarios?, ¢ qué tipo de impacto tienen?,
¢influyen de alguna manera en el bienestar de los hijos?

Segun su experiencia ¢puede influir en la reduccién del trabajo infantil en hogares de
terceros en estas familias?, ¢ bajo qué condiciones?

EL USO DE SOPORTES NO FINANCIEROS

27.

28.

29.

¢ Se brinda algun tipo de servicio no financiero como parte de la prestacion de los servicios
financieros? De ser asi ¢de qué tipo —capacitacion, asesorias, AT, comercializacion?, ¢en
qué temas?, ¢,qué se persigue con este tipo de servicios?

¢ Cuales son las principales fortalezas y debilidades que ustedes pueden encontrar en los
servicios no financieros que brindan? Respecto a si son oportunos, el perfil de los
capacitadores, equipo, materiales, metodologias, temas, etc.)

¢,Cudl es la utilidad que ustedes han encontrado?, ¢ qué impacto ha tenido este soporte en

el ingreso familiar, mejoramientos de diferentes aspectos de la vida familiar de los
beneficiarios?
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GUIA DE ENTREVISTA A USUARIOS DE LOS SERVICIOS
FINANCIEROS DE LAS IMF SELECCIONADAS

ACCESO A LOS SERVICIOS FINANCIEROS

¢, COlmo es la gente de esta zona?, ¢ qué diferencias existen al interior de esta poblacion?

¢ Toda esta poblacion puede acceder a préstamos ofertados por las diferentes instituciones
que trabajan aqui?

¢ Por qué algunos si pueden tener préstamos y otros no?

¢Las familias mas pobres llegan a acceder a estos servicios de préstamo y ahorro?,
¢muchos o pocos? ¢ por qué? ¢qué barreras y posibilidades existen para atender a este
grupo?

¢Las instituciones que dan préstamos estan interesadas en atender a este grupo?

¢ Quiénes pueden prestarles dinero o guardar su plata en los lugares donde viven?, ¢dénde
lo hacen ustedes?, ¢por qué?

PROCEDIMIENTOS PARA LA PROVISION DE LOS SERVICIOS FINANCIEROS

7.

10.

11.

12.

13.

14.

¢,Como es que ustedes se enteraron y se enteran de las oportunidades de préstamos y
ahorros que se presentan? Pueden contar sus casos.

¢, Como se decidieron a utilizar estos servicios?, ¢qué cosa les parecié mas atractiva?,
¢ qué los hacia dudar?, ¢ no les gustaba tanto?

¢, Qué dificultades tuvieron para poder participar de estos sistemas de crédito y ahorro?

¢ COmo es que se organizan o reciben los servicios? (Convocatoria, formacién de grupos,
capacitaciones)

¢, Quién decide, quién dice como es que se hacen las cosas?, ¢ se tienen que cumplir todas
las condiciones que les pone la institucion?, ¢qué pasa si no pueden cumplir con alguna o
no les es conveniente?

¢ Los requisitos de estas instituciones satisfacen sus necesidades y expectativas? ¢ qué
aspectos son satisfechos y cuales no? ¢ les parece que los requisitos estan bien?

¢ Cuales son los condiciones de caracter financiero para el otorgamiento de los servicios?
(garantias, cuotas de ahorro y pago, intereses) ¢Existen diferentes modalidades y
condiciones? ¢estas condiciones pueden variar? De ser asi ¢qué factores pueden hacer
variar estas condiciones?

¢Los requisitos econdmicos de estas instituciones satisfacen sus necesidades y
expectativas?, ¢,qué aspectos son satisfechos y cuales no?
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PERCEPCION DE LA POBLACION SOBRE PROCEDIMIENTOS Y REQUISITOS

15 ¢ Cudl es la opinién que los usuarios tienen respecto a?:

15.

16.

17.

c. Convocatoria, seleccion y organizacion de los grupos (si es el caso). Qué les gusté de
la convocatoria, qué no les parecié bien. ¢ Como les hubiera gustado que sea?

d. Condiciones de pago, ahorro, intereses, montos recibidos, periodicidad. Qué aspectos
rescatan mas, qué aspectos reciben mas observaciones (criticas) ¢ Cémo les hubiera
gustado que sea?

Los usuarios sugieren o solicitan otras condiciones de

c. Convocatoria, seleccion y organizacion de los grupos (si es el caso). ¢ Qué sugerencias
realizan?

d. Condiciones de pago, ahorro, intereses, montos recibidos, periodicidad. ¢Qué
sugerencias realizan?

¢, De qué manera la institucion asume estas sugerencias?

¢ Consideran ustedes que los productos que ofertan satisfacen sus requerimientos?,
¢cuales si y cudles no?

IMPACTO DE ESTOS SERVICIOS EN LA POBLACION Y SU RELACION CON LA REDUCCION DEL TID

18.

19.

20.

21.

22.

¢Para qué utilizan las oportunidades de préstamo y ahorros brindadas por la institucion?
Pueden contar y discutir algunos de ustedes. ¢Sienten que estos servicios les han sido
utiles?

¢En qué aspectos se han obtenido cambios positivos 0 mejoras que se puedan atribuir a
los servicios financieros que han recibido?

Dentro de los usuarios ¢en qué aspectos se han obtenido cambios negativos o impactos
negativos que se puedan atribuir a los servicios financieros que han recibido?

De no sefialarse ¢los servicios financieros que ustedes toman, tienen algun impacto sobre
el bienestar de los miembros de sus familias?, ¢qué tipo de impacto tienen?, ¢influyen de
alguna manera en el bienestar de los hijos?

JEn qué medida estos servicios influyen en la situacibn de sus hijos?
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GUIA DE ENTREVISTA A RESPONSABLES DE IMF SELECCIONADAS PARA
EL ESTUDIO DE CASO

10.

11.

¢,Cudl es la labor que su institucion realiza en relaciébn a la provision de servicios
financieros? (preguntar por la misién del programa)

¢ Qué metodologias utiliza?, ¢por qué? (Preguntar por caracteristicas de la poblacién
atendida, género, zonas, etc. )

¢ Se realiza algun estudio de mercado local antes de ofertar y brindar los servicios?, ¢cémo
asi?

¢,Cudles son los criterios de seleccion de los beneficiarios que ustedes utilizan?, ¢estos
criterios varfan de acuerdo a la actividad, estrato, zona?

¢, Cudles son los montos, intereses y plazos establecidos en sus servicios?, ¢existe un
componente de ahorro? ¢,qué tan flexible es el producto en este nivel?

¢Clmo es que se involucra a los usuarios en la conformacién de los servicios y el
establecimiento de los compromisos?, ¢cémo es que los usuarios se apropian de la
tecnologia financiera que ustedes ofrecen?

¢Ha realizado algunas adaptaciones a estas metodologias?, ¢cuales?, ¢por qué fueron
realizadas?

¢, Qué fortalezas presenta la o las metodologias que ustedes utilizan?
¢, Cudles son las debilidades o limitaciones que aun presenta?

¢En qué medida las caracteristicas y necesidades de la poblacion con la que trabajan
determinan las metodologias que utilizan y las transformaciones de las mismas?, ¢en qué
medida los modelos han sido adaptados y modificados en beneficio del grupo objetivo mas
marginal?

¢ Cuales son las lecciones aprendidas en torno a: posibilidades de acceso de la poblacién a
estos servicios. Montos otorgados, mecanismos de recuperacion de fondos, mecanismos
de monitoreo y sostenibilidad?

PROVISION DE SERVICIOS NO FINANCIEROS EN SU INSTITUCION

12.

13.

¢Ejecuta o articula servicios complementarios de caracter no financieros?, ¢qué acciones
complementarias son necesarias para fortalecer el desarrollo econémico de sus usuarios?,
¢écuales son los servicios complementarios que ustedes ejecutan o articulan?, ¢ por qué si o
no?

¢En qué medida es necesario complementar los programas financieros con oferta de otros
servicios?

CARACTERISTICAS DE LA POBLACION CON LA QUE TRABAJAN

14.

15.

16.

17.

¢, Cudles son las principales caracteristicas de la poblacion con la que trabajan?, ¢qué
diferencias hay al interior de este grupo?, ¢se privilegia el trabajo con algun grupo al
interior de la poblacién?, ¢qué grupo es menos riesgoso?

¢ Cuales son las principales necesidades y demandas, a nivel financiero, de la poblacion
con que trabajan?, ¢ estas son cubiertas por la oferta de su institucién u otras instituciones?

¢, Qué otras instancias brindan servicios financieros a la poblaciéon o poblaciones con las
gue trabajan?, ¢, qué caracteristicas tienen las otras ofertas?

¢Quiénes tienen méas y quiénes tienen menos dificultades de acceso a los servicios
financieros en las zonas de trabajo?, ¢por qué?
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IMPACTO DE LOS SERVICIOS

18. ¢ Cuales son los cambios positivos, esperados y no esperados, atribuibles a los servicios
financieros que ustedes brindan?, ¢ por qué se dieron?

19. ¢ Cuales son los cambios negativos, esperados y no esperados, atribuibles a los servicios
financieros que ustedes proveen?

20. ¢Se han registrado mejoras a nivel del bienestar de los hijos y la familia? ¢en qué
aspectos? ¢en qué casos se da estos tipos de cambios? (segun el tipo de usuario)

21. ¢Considera posible que este tipo de servicios tenga un impacto positivo en la reduccién del
TID en la poblaciones con que trabaja o en una poblacion con esas caracteristicas?, ¢ por
qué si 0 no?

22. ¢Qué seria necesario para lograr un cambio en este sentido, via la prestacién de servicios
financieros?, ¢ qué servicios debieran brindarse, a quiénes, etc.?
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ONGs QUE BRINDAN SERVICIOS FINANCIEROS

A POBLACION EN SITUACION DE POBREZA

Modalidad de Servicios de - L,
o . Sectores Econémicos Zonas de Intervencion
Crédito Desarrollo Empresarial
Instituciones Capaci Asist. | Infor Produc | comer Servi Area Area
IND.| B.C. | G.S. tacion. Tizm Macion cion. cio cios Departamentos Rural Url;an
LIMA
ALTERNATIVA| X X X X X X X Lima X X
CENCA X X X X X X Lima
EDAPROSPO X X X X X X Lima X
FINCA PERU X X X X Lima
FOVIDA X X X X X Lima X X
IDEAS X X X X X Lima
MANUELA .
RAMOS X X X X Lima X X
SEA EL .
AGUSTINO X X X X X Lima
SEDES X X Lima
CUSCO
MIDE X Cusco X
ARARIWA X Cusco X
IFOCC C
Cusco X X X X Cusco
CAJAMARCA
CES X X X X X X X X X Cajamarca X X
SOLIDARIDAD J
IDESI .
Lambayeque X X X X Cajamarca X
AFIDER Cajamarca X
LIMA — CUSCO
ADRA OFASA X X X X X X Lima- Cusco X X
LIMA -— CAJAMARCA
PRISMA X X X X X X X I.'Ima' X X
Cajamarca

Fuente: COPEME
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TELEFONOS DE INSTITUCIONES
AL SERVICIO DE POBLACION EN PROBREZA

ONGS. Y MICROCREDITOS

INSTITUCIONES TELEFONOS

DEPARTAMENTO DE LIMA

ALTERNATIVA 481-5801
CENCA 421-5866
EDAPROSPO 463-4173
FINCA 422-5643
SEA EL AGUSTINO 327-0784
SEDES 460-5214
ADRA OFASA 213-7711
PRISMA 464-0490

DEPARTAMENTO DE CUSCO

ARARIWA 084-236887
IFOCC CUSCO
MIDE 084-203649

DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

AFIDER 044-828017
CES SOLIDARIDAD 074-243034
PRISMA 044-828603

ONGS. Y SERVICIOS NO FINANCIEROS
Capacitacion, asesoria, asistencia técnicay promocion

INSTITUCIONES TELEFONOS

DEPARTAMENTO DE LIMA

CASI 447-5165
CESIP 470-2489
AURORA VIVAR 471-0794
EDAPROSPO 463-4173
INPET 423-3350
INCAFAM 431-2449
MANUELA RAMOS 423-8840
ACONSUR 460-3605

DEPARTAMENTO DE CUSCO

GUAMAN POMA DE AYALA 084-244811
CADEP, JOSE MARIA ARGUEDAS 084-228021

DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

MUJER Y FAMILIA 044-827916
ITDG — Tecnologia Intermedia 004-4484024




MATRICES CON INFORMACION RECOGIDA
EN TRABAJOS DE CAMPO

Aspectos No financieros

TIPO DE
ProbucTO

ADRA
ASPECTOS NO FINANCIEROS SENALADOS

Producto

Bancos Comunales (BC)
Grupos solidarios (GS)

Convocatoria

BCyGS

Se convoca a las interesadas que muchas veces han participado en
otros programas de ADRA y estas a su vez, les pasan la voz a sus
vecinas y amigas.

Aspectos
atractivos

BCyGS

Los servicios son observados por las usuarias como un espacio donde
pueden hacer amistad con otras sefioras y se pueden ayudar
mutuamente.

Aspectos
negativos

BCyGS

Segun los usuarios, en ocasiones no se puede asistir a todas las
reuniones por las actividades y negocios a los que se dedican.

Estudio de
Mercado
local

BCyGS

No se hace un estudio formal de Mercado.

Seleccion y
requisitos

BC

Las sefioras tienen que agruparse en un nimero de 20 a 30 personas.
Tiene que ser mujer mayor de 18 afios.

Debe tener un negocio.

Deben gozar de solvencia moral reconocida dentro del grupo.

Las mismas sefioras buscan la gente con quienes van a formar el
grupo y ellas mismas las seleccionan. Tienen que tener un minimo de
garantia.

ADRA pasa un proceso de verificacion y seleccién de la gente
consultando centrales de riesgo, haciendo sus verificaciones a los
mismos domicilios 0 negocios.

Tienen que recibir capacitaciones sobre el manejo y funcionamiento del
banco, las politicas de ADRA.

Formacién
de grupos

BC

Se coordina con las organizaciones existentes. Se agrupa no un tipo de
poblacion diferente, sino personas que se conocen las unas a las otras;
ellas mismas se seleccionan para formar los grupos. Las interesadas
son las que tienen que comenzar con la formacién del grupo y ellas
tienen que tener claro qué tipo de gente quieren incluir en el grupo
porque la garantia es solidaria y eso demora a que el crédito se
consolide

Al momento de organizar un grupo se les capacita durante 4 sesiones.

Reuniones y
Periodicidad

BC

Originalmente las reuniones eran mensuales, pero dicha modalidad
trajo algunos problemas en el pago de las obligaciones. Actualmente se
busca un mayor contacto con las usuarias y las reuniones se realizan
cada 14 dias.

Fortalezas

BC

Las socias estan muy bien informadas sobre las politicas de crédito de
ADRA y conocen a nuestra institucion.

Se les capacita a las sefioras en el proceso de crédito. Es muy
importante la asistencia de ellas.

Cuentan con reglamento definido por ADRA.

Para las usuarias, en comparacion a los bancos, no te exigen muchos
documentos ni tienes que hacer mucho tramite para entrar.

Si hay problemas, por lo general cambian a las promotoras.

Debilidades

BCyGS

La garantia es uno de las barreras que no permiten que estos
préstamos lleguen a los sectores de menos recursos ya que éstos no
podrian acceder a que alguien los garantice.

Componente
de Género

BC

Todas las socias del banco son mujeres. La idea es que hombres y
mujeres se hagan responsables de las deudas. Si prestan a mujeres es
porque las mujeres son mas responsables.

Grupo al que
atienden

BCyGS

Sefioras que tienen pequefio negocio informal, pero que tienen ya un
nivel de desarrollo.
De zonas urbanas y rurales.
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Sugerencias

Segun las usuarias

Quieren formar ellas mismas su banco, pero no tiene fondos
suficientes.

Deberia haber mas flexibilidad en las reuniones, que se pueda mandar
a alguien para que pague la cuota en el caso de que no se pueda ir; es
decir, que haya menos exigencia en la asistencia. La mayoria sefiala
gue el problema es que los negocios se quedan parados y no se vende
por estar en la reunion.

Se deben incluir a varones, porque el hombre es el responsable de la
casa, del dinero y responsabilizadndose al del pago, se preocuparia mas
por el pago.

TIPO DE FINCA
PrRobucTO ASPECTOS NO FINANCIEROS SENALADOS

Producto - Bancos Comunales — De 15 a 40 socias por BC.

Convocatoria BC - Sele comunica a una sefiora y esta le pasa la voz a sus amigas (solo
una por familia). Las mismas sefioras son las que hacen la
propaganda, no la instituciéon que da el crédito.

Aspectos BC - Flexibilidad en el tamafio del grupo: en casos especiales se puede

atractivos empezar con menos de 15, siempre y cuando hayan sido
capacitadas.

- Flexibilidad en la duracién de los ciclos. El grupo decide dentro de un
margen, la duracién de los ciclos.

- Se les da cultura de crédito, hacen un primer aporte que va para su
cuenta de ahorro y de esa manera pueden ejercitarse y asi empezar
bien preparadas para manejar su primer préstamo.

- Gracias a las reuniones previas, se conocen mejor antes de pedir
formalmente el crédito.

- Enelpre, ellas eligen a la junta directiva.

- Existen varios comités: 1. De revisién de billetes, que son los tickets;
2. Verificacién de negocios; 3. Coordinacion y revisién de cheques; 4.
Custodia de chequera.

Aspectos BC - Se tiene que cumplir obligatoriamente con toda la documentacion

negativos para poder recibir el préstamo.

Estudio de - No se hace un estudio formal de Mercado.

Mercado local

Seleccion y BC - Los requisitos son:

requisitos a) Ser madre de familia.

b) Vivir en la comunidad por lo menos 2 afios.

c) Tener un negocio al menos 2 afios.

d) No deben tener crédito con otra institucion.

e) Deben recibir 4 semanas de capacitacion.

f)  Asistir puntualmente durante la preseleccion.

g) Cumplir los primeros pagos durante la capacitacion.

h) Ser una persona honrada. Se indaga sobre la solvencia moral de la
persona.

i)  El grupo tiene que aceptarla.

j) Presentar los documentos que se les piden: Copia (DNI, recibo de
luz, agua, titulo de Propiedad o autovaliio), Declaracién jurada, en
algunos casos.

k) Gozar de la garantia solidaria del grupo.

Formacion de BC - Mayormente, se promueve la formaciéon de grupos para que las

grupos usuarias reciban el crédito.

- Por lo general, ya se conocen porque pertenecen al mismo barrio,
sino, se promueve que se visiten entre ellas.

Reuniones y BC - Alinicio se rednen semanalmente.

Periodicidad - Serota periddicamente de casa para las reuniones.

- Cada ciclo dura cuatro meses. En total son 17 ciclos.

- El grupo decide la periodicidad de las reuniones.

Fortalezas BC - La flexibilidad en el tamafio de los grupos y en la duraciéon de los
ciclos.

- Al momento de recibir el crédito ya estan ejercitadas en el manejo del
banco y ya se conocen.

Debilidades BC - No puede haber en un banco dos miembros de una misma familia;

eso imposibilita que un familiar, que es una persona de confianza,
participe en el mismo banco.
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Componente BC Se trabaja casi en su totalidad a mujeres para que puedan ser
de Género capaces de mantener a su familia y apoyar a su pareja. Apoyando a
la mujer apoyamos a toda su familia.
Grupo Meta BC 99% - Mujeres que tengan negocio.
Mayormente comerciantes.
Entre 20 y 50 afios.
TIPO DE ARARIWA
PrRobuUCTO Aspectos No Financieros sefialados
Producto Bancos Comunales dirigidos a mujeres (La Chanchita) de zonas
rurales y peri-urbanas, principalmente.
Créditos Individuales para comerciantes de zonas urbanas,
principalmente.
Convocatoria BC La institucidn no convoca en primera instancia.
Los interesados acuden y solicitan informacién.
Los interesados llegan generalmente a través de otros usuarios de
los servicios de Arariwa, quienes en algunos casos los recomiendan.
Aspectos BC El que sean productos recomendados por amigos o conocidos genera
atractivos confianza en los posibles usuarios.
En muchos casos, los interesados en participar ya se conocen y esto
facilita la formacién y confianza en el grupo.
Las reuniones de informacién son atractivas al ser un espacio de
socializacion.
Los requisitos son mas faciles de cumplir que en otras instituciones.
Aspectos BC En algunos casos, el tiempo que se invierte para las reuniones no
negativos resulta conveniente para los usuarios.
A pesar de la confianza, es dificil cogarantizar los préstamos, sobre
todo porque no todos se conocen.
Estudio de Se ha realizado un estudio para considerar la posibilidad de
Mercado local incrementar el tope maximo de los préstamos.
El conocimiento del Mercado se basa, especialmente, en la
experiencia de la institucion en las zonas donde trabajan.
Seleccion y BC Se promueve la formacién de grupos entre personas que ya se
requisitos conocen. Aunque es relativamente dificil dado el tamafio requerido
para los grupos.
Los interesados deben demostrar solvencia moral a través de las
recomendaciones de otros miembros del banco u otros BC que
funcionan en la institucion. Un miembro del grupo debe garantizar al
interesado.
Presentar documentacion: DNI, facturas de bienes, declaracion
jurada.
Las supervisoras (promotoras) visitan casa por casa para confirmar si
es que la informacion presentada se cifie a la verdad.
Formacion de BC Se trabajan con grupos de 20 a 30 usuarias.
grupos Segun los usuarios, son las asesoras la que se encargan de formar el
grupo.
Estas personas no tienen que haber estado organizadas
anteriormente, pero deben conocerse y tener algin tipo de nexo
(familiar, laboral, etc.).
Reuniones y BC Las reuniones son mensuales, las primeras son para explicar todo el
periodicidad manejo del banco.

Las siguientes reuniones son para la realizacion de los pagos y el
registro de morosos.

También se organizan algunas actividades para generar fondos de la
cuenta interna.

Se busca un horario que se acomode a las necesidades de la
mayoria.
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Fortalezas

BC

El uso de la metodologia de BC permite que se llegue a sectores con
menores recursos, sobre todo por las facilidades en los requisitos.

Las reuniones permiten intercambio de experiencias e ideas para la
generacioén de ingresos.

Se ha formado un area de monitoreo y supervision.

La mayoria de las socias se conoce con anterioridad lo que facilita
que se co avalen.

Los socios(as) generan lazos de amistad y cooperacién conjunta para
la realizacion de actividades.

Existe una relacion directa entre el promotor y los socios.

Los requisitos pueden ser cumplidos, son menos exigentes que en
otras instituciones.

Debilidades

BC

Muchas veces, para cumplir con el nimero requerido para organizar
el BC se permite el ingreso de personas no conocidas por el grupo,
desvirtuandose el principio de la mutua confianza.

La carga de trabajo de los promotores restringe las posibilidades de
relacion y seguimiento a los usuarios.

Se depende mucho de la junta directiva para que el grupo camine.

Cobertura

BC

Se cuenta con alrededor de 4,000 clientes, 152 BC, con cartera de
US$780,000.

15 BC y 400 clientes por promotora y una cartera promedio de $
75,000

En el caso del crédito individual la institucién cuenta con 250 clientes
con una cartera de $ 200 mil délares aproximadamente.

Modificacione
s

BC

Respecto a los créditos de los BC, se ha empezado a reducir el
monto minimo inicial del préstamo de 100 a 50 ddlares.

Se ha incrementado el numero de bancos y usuarios a ser atendidos
por las promotoras para ampliar la cobertura de los servicios.

Sugerencias

BC

Se necesitan lideres que tengan autoridad.

Componente
de género

BC

Se busca promover la capacidad de gestién de las mujeres atendidas
El 70% de los usuarios de los BC son mujeres.

Grupo al que
atienden

BC

Personas con pequefios negocios.
Gente con pequenfias iniciativas pero que no puede asumir una deuda
de US$100, pero si de la mitad.

C.IND.

Usuarios que tiene bienes para hipotecar

BCy C.IND

50% - gente pobre

50% - otros estratos

50% - se dedican a actividades agropecuarias
50% - otras actividades

TiPO DE
ProbucTO

MIDE
ASPECTOS NO FINANCIEROS SENALADOS

Producto

Bancos Comunales
Programa La Chuspa — Grupos Solidarios (GS)

Convocatoria

Se promueve el crédito visitando organizaciones de mujeres.
Se espera la posterior solicitud del grupo para patrticipar del crédito.

Aspectos
atractivos

GSyBC

Las organizaciones surgen de otras que ya estan formadas y, por
tanto, entre las socias se conocen bien.
Los requisitos son relativamente féciles de presentar.

Estudio de
Mercado local

No se hace mencién a un estudio de Mercado.
Esta limitacion es disminuida a partir de las visitas a las usuarias y
sus comunidades.

Seleccion y
requisitos

GSyBC

Se atiende a una organizacion de base de mujeres en donde existan
por lo menos unas 15 interesadas en recibir el crédito.

Se hace una auto seleccion entre todos los miembros de la
organizacion de base y se establecen garantias solidarias.

Se solicita una copia del documento de identidad de la interesada y
su pareja y copias de boletas o facturas de bienes.

Formacién de
grupos

BC

Se conforma un comité de crédito de unas 15 personas al interior de
las organizaciones de base de mujeres.

Reuniones y
Periodicidad

GSyBC

Reuniones mensuales para la realizacion del pago de los créditos.
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Fortalezas GSyBC La organizacion ejerce gran presion en caso de incumplimiento. Ellos
mismos castigan a los que fallan. La mayoria de las socias trabaja
duro.

Para las usuarias no es necesario hacer muchos papeleos para pedir
el préstamo.

Ahora tienen un sistema de eleccion secreto que les permite dar su
eleccion sin problemas.

Debilidades GSyBC Existe la posibilidad de que las socias mientan sobre su condicién o
experiencia de trabajo y sean cubiertas por el grupo.

Modificaciones GSyBC Una primera modificacién que tiene un afio consiste en brindar los
créditos en soles.

Las auto elecciones no eran secretas y esto podia afectar la opinién
de las integrantes de las organizaciones. Ahora el voto es secreto.

Componente GSyBC Se trabaja con organizaciones de mujeres en la medida que estas

de género agrupaciones se convierten en una instancia de presion para los
miembros con préstamos.

Por otro lado, se considera que son las mujeres quienes tienen mas
dificultades de acceso a crédito y son ademdas quienes realizan
gastos a favor del bienestar de sus familias.

Grupo al que GSyBC Mujeres, campesinos quechua hablantes, que trabajan en el campo y

atienden que tengan negocios pequefios que pertenezcan a organizaciones de
mujeres.

TIPO DE AFIDER
ProbucTO Aspectos No Financieros sefialados

Producto Bancos Comunales (Mayormente en zonas urbano marginales y en
menor proporcién, zona rural) — Dentro de éstos se ubican los
préstamos de La Chanchita.
Grupo Solidario.
Créditos Individuales.

Convocatoria BCyGS A través de la municipalidad u organizaciones preexistentes en la zona.
Tienen publicidad por radio que llega al sector urbano marginal y rural.
Las mismas socias de los bancos promocionan los productos entre sus
amigas y vecinas y estas luego se acercan a la oficina. Las interesadas
se van pasando la voz entre las que se conocen.
Aspectos BCyGS Se cuenta con un cronograma de recepcion de solicitudes
atractivos No les exigen tantos documentos como en los otros bancos (escrituras
de la casa, documentacion de los garantes).
Los usuarios pueden obtener rapidamente un monto de dinero que se
necesita para el negocio o para el trabajo.
Reciben charlas para que utilicen bien su dinero.

Aspectos BCyGS El mayor problema que tienen los prestatarios es la distancia.

negativos No tienen mucha confianza hasta que contactan con el responsable del
crédito. Hay temor a no pagar, a no poder cumplir.
No se aprovechan lo suficiente las reuniones.

Estudio de No se hace estudio de Mercado. Se trabaja sobre la base de la

Mercado local

experiencia y a los clientes que ya se tienen.
En el ambito de estos grupos han salido los bancos comunales.
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Seleccion y BCyGS |- Todos: Tienen que tener una actividad econdmica
requisitos - Se preclasifica, se exige veracidad de los datos y se intercambia
informacion con otras instituciones

- Proveedores de leche:

a) Tener 1 afio como proveedores.

b) Se verifica en el padron de Intalac-Nestle y las boletas de pago.

c) DNIy el de su esposo y de su aval y una carta de autorizacion de
descuento en caso de que se retrase (carta poder). S6lo puede avalar
el que tiene mas de 2 créditos.

- Comerciantes:

a) Presentan la misma documentacion y visita de inspeccion a su negocio.

b) EIl area de crédito hace un informe y se somete a consideracion del
comité.

c) Se exige la garantia

- El grupo evalla a la nueva socia, a partir de su desempefio en otras
organizaciones. Si no la conocen bien, es probable que no la acepten,
salvo que verifique que se trata de una persona muy responsable.

- Se le aplica una ficha socioecon6mica a cada socia.

- Se tiene que presentar la documentacion correspondiente y la garantia
(activos fijos tienen en su casa).

- Ella presenta los resultados al comité de crédito y ellos deliberan. De la
evaluacion sale el banco, si no se aprueba, el banco no sale.

- El comité de administracion esta formado sélo por mujeres, los
hombres nunca forman parte de este comité

Formacién de GS - Se determiné que los grupos no sean de mas de 3 personas
grupos BC - Bancos Comunales: La Chanchita:

Se trabaja de varias formas:

a) Se coordina con grupos ya existentes (organizaciones de base) - vaso
de leche, clubes de madres o grupos que hayan trabajado antes con
crédito y a partir de ellos, se forman los bancos. Se llega a las amigas y
vecinas, principalmente. No tanto a familiares.

b) Se han formado nuevos grupos
Proceso:

1. Entran en una relacién de socios.

2. Primera charla informativa: se explica como es el sistema, cémo se
debe trabajar, como es la metodologia, etc.

3. Siellas quieren, las programan para una segunda charla, que seria
la primera sesion formal. En ésta se arma al comité de
administracion y se hace el reglamento interno del banco.

4. Evaluacion a cada socia y revision de la documentacion que se les
pide.

5. Segunda sesion formal donde se decide finalmente qué socias van
a quedar y se elabora la nueva relacion.

6. Se les hace firmar una clausula de adhesion y todos los papeles
del caso.

7. Se hace la programacién para el primer desembolso.

8. El dia del desembolso, se inaugura el banco, se hace juramentar al
comité de administracion, y se les da el crédito.

- Las mismas socias tienen que ver que las demas y las nuevas puedan
pagar. Las mas pobres no entran porque no tienen para pagar.

- Entre vecinas se pasaron la voz de que estaban dando préstamos y asi
entraban y formaban los grupos.

Reuniones y BC - Los proveedores cuando vienen a realizar su cobro en Dintilac, se
periodicidad relinen y vienen a pagatr.

En los bancos comunales, el proceso de reuniones es mas seguido y
se ponen de acuerdo los mismos integrantes. En este caso, hay mas
reuniones antes de entregar el crédito ya que se quiere que haya mas
compromiso de parte de las miembras.

Las reuniones son quincenales o mensuales.

A veces la promotora va dias antes de la reunion mensual, pero el dia
de la reunion esté fijado de todas maneras.

Se relnen 1 vez al mes. Se explica como van los ahorros, como les
esta yendo, si estan al dia con las letras, quiénes se atrasan y porqué o
sobre las actividades que piensan realizar.
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Fortalezas

BC

Se cuenta con un software de crédito que permite hacer un
seguimiento de los clientes y sacar algunas estadisticas.

Se conoce hien a los usuarios y se descubren las mentiras con
facilidad.

El asesoramiento sobre manejo de crédito que dan.

El equipo se reline constantemente para compartir experiencias.

Son grupos que vienen trabajando desde antes y ya se conocen.

En la zona rural las socias son mas unidas.

La gente del comité de administracion es bien seleccionada, es la mas
recta y son lideres, y se les da el manejo del banco

Ahora hay 13 bancos.

Debilidades

BCyGS

Falta de capacitacion para manejo del software.

Falta dar capacitacion formal a los que reciben el crédito.

Las miembros de los bancos no se muestran muchas veces como
realmente son, no son sinceros.

Las usuarias que ya saben manejar crédito quieren aprovecharse al
maximo del crédito.

Es dificil para las socias del area rural conseguir las facturas.

Falta apoyo en lo que es coordinacion y unién del grupo en las zonas
urbanas.

Muchas socias no manejan grupo, no son lideres y se dejan de llevar
por todo el grupo.

Componente de
género

Se queria trabajar con mujeres por las limitaciones que tenian como
propietarias con relacion a los hombres.

El programa es s6lo para mujeres, se estan depurando los hombres.
Se le da preferencia a la mujer.

La politica de PROMUC es que no ingrese ningun varén, pero igual han
entrado unos pocos. Es mas dificil cobrar a los varones.

Grupo al que
atienden

BCyGS

Segun la actividad a la que se dedican:
Comerciantes (30%): personas con grado de instruccion, viven en la
ciudad o cerca y que generalmente viaja a la costa.

BC

Proveedores de leche (70%): campesinas pobres, no extrema pobreza,
gue tienen hasta 5 Has. de terreno, con produccién para autoconsumo
y 5 0 6 cabezas de ganado. La mayoria no son casadas, son
convivientes

BCyGS

Por area geografica

Urbana (50%)- Dentro de la ciudad de Cajamarca y en los Bafios del
Inca 98%- tienen secundaria, y conocen la metodologia de créditos y
manejan varios créditos. Un grupo es urbano marginales.
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BC b) Rural (50%): tienen primaria y son analfabetos (70% Son mas
organizadas).
BCyGS |3. Porgénero
a) El 95% son mujeres. Mayormente de bajos recursos econdémicos, se
dedican a algun tipo de actividad (tienen pequefio negocio informal o
pequefia tienda, o se dedican a actividades agropecuarias o0 son
proveedoras de leche. Del total, 70% son pobres.
b) EI5% son hombres.
Sugerencias BCyGS |- Sugieren cambios de administracion para mantener bien la

organizacion.

Las socias quieren que los grupos sean mas pequefios (15 - 20), ya
gue estos se manejan mejor.

Algunas prefieren las reuniones so6lo el dia del pago. Otras piden 2
reuniones, una quincenal y la otra para el pago.

Las socias quisieran recibir otro tipo de apoyo y no estan satisfechas.
Las reuniones deberian ser 2 veces al mes
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Aspectos Financieros

TIPO DE ADRA
PRrRobuCTO ASPECTOS FINANCIEROS SENALADOS

Garantias BCyGS - La garantia solidaria.

Montos de BCyGS - Se califica a las socias por categorias desde una escala de A hasta
préstamos la E, segun esta categoria se establece el monto del préstamo de
acuerdo a sus posibilidades.

- El crédito minimo (categoria E): S/.200 y llega méaximo hasta S/.700
gue puede ser en el 5to. ciclo.

- Los créditos van subiendo escalonadamente cada 4 meses.

- Hay mujeres que buscan un préstamo de 300 a 400 soles y esa
plata es la que mueven.

- Se puede pedir préstamo de la cuenta interna, de los ahorros.

Ahorro BCyGS - Pueden llegar a ahorrar 200 a 300 soles.

Modalidad de - C. externa. una sola modalidad, todos pagan quincenal.

pago - C.interna: es manejable, puede ser mensual o quincenal, pero todo
se tiene que cancelar en los 4 meses.

Periodicidad BCyGS - Elciclo para pagar el préstamo y los ahorros es de 4 meses.

- Los pagos son realizados cada 14 dias.

- Los ahorros son quincenales o mensuales.

- Cada uno elige como quiere pagar, de acuerdo a su negocio, a
como pueda pagar cada una y segun el monto que tenga que
pagar.

- Primero pagaban mensual, pero como era un banco cumplido, le
dieron la posibilidad de pagar mensual.

Intereses BCyGS - 4% de interés.

Flexibilidad BCyGS - Los periodos de pago pueden variar, pero eso depende de tu
cumplimiento en el pago y en las fechas.

Modificaciones BCyGS - Antes prestaban en doélares y los intereses eran descontados en el
momento de los desembolsos. Ahora los préstamos son en soles y
recibes el dinero integro.

- Cuando los pagos eran mensuales, a fin de mes se juntaba el
préstamo y el ahorro y era muy fuerte, se regres6 al pago
quincenal.

Seguimiento BCyGS - Se cuida que las socias vayan ahorrando.

- Les hacen encuestas para ver si estan satisfechas con el préstamo,
si les esta ayudando, como les esta yendo en el negocio.

Fortalezas BCyGS - Las usuarias valoran los ahorros.

- El servicio permite recibir préstamos pequefios que son justamente
lo que requieren muchas sefioras pobres que no podrian asumir
préstamos con mayores montos.

- Los ingresos que se obtienen por el pago de las moras van a
derivar al final del periodo de los 4 meses a un reconocimiento que
se les da, que se llama incentivos, en donde se les obsequian
prendas fisicas a las sefioras que han cumplido muy bien.

- Sus ahorros les sirven como capital de trabajo.

- Al ahorrar se les puede dar un préstamo interno La facilidad de
pago.

- Los bajos intereses.

Debilidades BCyGS - Para algunas usuarias el tener que pagar cada 14 dias, es un poco
dificil.

Sugerencias BCyGS - Para algunas usuarias deberia haber mas flexibilidad para el pago

en el caso de que sucedan imprevistos que hagan dificil realizar el
pago.
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TiPO DE
PRrRoDUCTO

FINCA
ASPECTOS FINANCIEROS SENALADOS

Garantias

BC

Garantia Solidaria.

Montos de
préstamos

BC

ler ciclo: Minimo: US$100 - Maximo: US$1,500.

Cada ciclo aumenta de US$50.

Préstamo interno: el dinero sale de la cuenta interna, de los
ahorros.

Hay casos de préstamos especiales cuando no hay dinero
suficiente en la cuenta interna: En campafias, fechas especiales.

Ahorro

BC

En el pre dan de US$5 a US$10 de ahorro.
Al inicio: US$20 a US$50 hasta US$150 o US$200, segun la
capacidad del negocio.

Modalidad de
pago

BC

IS

3 tipos de cuentas:

Externa: pago de préstamo FINCA.

Interna: pago de ahorros y préstamos.

Interna Extraordinaria (Aqui se guarda todo, lo de FINCA y lo de las
socias) - esta cuenta es la que mueven las socias.

Periodicidad

BC

C. Externa: Se paga quincenal o mensualmente. Las socias
prefieren el pago quincenal.

Para 4 meses: pago quincenal.

Para 8 meses: pago mensual.

Las socias eligen dependiendo del monto a pagar.

C. externa: 4-6-8 meses (depende del monto y el acuerdo que haya
con la socia).

C. interna: De un mes (quincenal o semanalmente a 4 meses). Si es
muy poco, se puede pagar en una quincena.

Préstamos especiales: los ciclos son de 4 a 6 meses.

Intereses

BC

C. externa: 4% mensual (+ IGV) (ddlares).
C. interna:2% mensual (sin IGV).
C. interna Extraordinaria: 4% mensual (sin IGV).

Flexibilidad

BC

Pueden variar los plazos para el pago de las cuentas internas
segin el acuerdo que se llegue con la socia, segun sus
posibilidades.

Comision — IGV

BC

4% mas IGV del interés de los cuatro meses.

Modificaciones

BC

La metodologia se ha tenido que adecuar a la situacion de las
socias. Se han bajado o subido los montos de los préstamos de
acuerdo a la situacion de cada una.

Seguimiento

BC

En las reuniones y visitas.

Fortalezas

BC

El interés es bastante bajo para las diferentes cuentas, sobre todo,
la interna.

Le permite ahorrar. Se les hace un balance periédico de sus
ahorros.

Las usuarias adquieren cultura de ahorro. Ellas mismas manejan
sus ahorros y en muchos casos, es la primera vez que lo hacen.
Pueden tener el crédito en el momento en el que ellas lo necesiten.
No se les pide muchos requisitos ni documentos.

Las promotoras trabajan con transparencia y ensefian a trabajar a
las socias en el manejo del banco y de sus créditos.

Debilidades

BC

Los intereses son en doélares.

No se puede llegar a la gente méas pobre ya que esta no cuenta con
los documentos ni los requisitos que se piden y porque tampoco
podrian asumir el pago.
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TiPO DE

ARARIWA

PrRobucTO Aspectos Financieros sefialados

Garantias C.IND - Yano se dan créditos con garantia personal.

- Hoy se dan con garantia hipotecaria y prendaria.

- Todo pasa por registros publicos

BC - Lagarantia es solidaria

Montos de C.IND - Desde US$500 hasta US$4000.

préstamos
BC - Montos en escalera.

1. Desde $50a$ 250

2. Desde $100a$ 325

3. Desde $100 a $ 600

- Los bancos de segunda etapa trabajan con la Ultima escalera
porgue se supone gque son socias que ya tienen experiencia, ya han
capitalizado su negocio y por tanto, su demanda es mayor.

- Hay otros grupos que tienen expectativas menores.

- Dentro de un banco puede haber heterogeneidad en las escaleras.
Hay personas que piden S/.100, otras S/.50.

Ahorro BC - Entre 3% y 5% del préstamo a pagar mensualmente al fondo de
ahorro interno del banco.

Modalidad de BC - Enel caso de los Bancos Comunales, el plazo es de 4 meses.

pago - Se paga mensualmente la cuarta parte del préstamo junto con los
intereses que correspondan y el ahorro.

- A partir del segundo ciclo se apertura una cuenta en un banco
comercial. Son la presidenta y la tesorera los que gestionan esta
cuenta interna. Esta cuenta interna es un fondo de garantia para el
crédito que da Arariwa. Se cuida que la morosidad de la cuenta
interna sea los mas baja posible.

- Las modalidades de pago varian de acuerdo al tipo de actividad.
Puede pagarse directamente el capital y el interés o sélo los
intereses y después el capital.

- Los pagos son mensuales, este plazo permite que el usuario no se
aleje de la institucién.

Periodicidad C.IND - Los montos van de US$500 a US$4000, aproximadamente.

- Estos se pagan en general en 12 meses.

BC - El pago es mensual

- Setiene que pagar en 4 meses.

- A mayores montos el plazo puede subir hasta 6 meses

Intereses C.IND - 2.5% en déblares.

BC - 2tasas de interés

a) Primery segundo ciclo: Utilidad

b) Tercer y noveno ciclo: a rebatir

Flexibilidad BC - Si un banco comunal no ahorra, se le liquida, no hay flexibilidad en
este aspecto. Se puede prestar menos de US$100 (hasta US$50) si
el cliente no puede asumir el primer monto.

- Se les da mayor plazo a los que piden mas montos ya que estos
tienen dificultades para rotar su dinero cada 4 meses porgue Sus
negocios no les permiten una rotacion mas agil.

Comision —IGV | C.INDyBC |- No se cobran comisiones.

Modificaciones BC - Se esta trabajando para que el software llegue a nivel de cada
socio del BC, incluso a nivel de la cuenta interna, esto es para que
los oficiales de crédito tengan informacion desde el software.

- En el caso de los BC, el monto minimo de crédito se ha rebajado de
US$100 a US$50.

Seguimiento C.INDyBC |- Se hace un seguimiento limitado debido al aumento del nimero de
clientes que no les permite llegar como quisieran a cada uno de
ellos.

- Una forma de control es que los usuarios deben acudir todos los
meses a las oficinas de Arariwa a pagar. El usuario no puede
perder la relacion la institucion.

- Si el monto es muy pequefio y el cliente vive en una zona alejada,
se le cobra en su misma casa en las visitas de los promotores.

Fortalezas C.IND - En Crédito individual: se les da margen a los clientes para que se

capitalicen dandoles un plazo para que empiecen a amortizar su
deuda.
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BC

En el caso de los BC, el modelo les permite ahorrar.
Se cuenta con software que llega a nivel de BC y se esta
trabajando para mejorarlo.

C.INDyBC

Se esta recibiendo capacitacion permanente via COPEME.

La tasa de interés es la mas baja en relacion a otras instituciones
gue cobran comisiones y algunos montos adicionales.

Pueden pagar el capital al final, teniendo tiempo para capitalizarse.

Debilidades

C.INDyBC

Les preocupa que por el problema de la autosostenibilidad nos
vayamos dirigiendo a estratos que tienen mas capacidad de pago y
eso estamos tratando de evitar porque queremos llegar a los mas
pobres.

El peso de control de las cuentas individuales recae en las
promotoras y lo hacen en sus cuadernos.

No pueden hacer un seguimiento constante ya que han crecido
tanto que no se dan abasto.

Les han exigido un alto cumplimiento de metas: tener mas bancos y
una mayor cartera. Se han centrado en este aspecto y han
descuidado el trabajo de reforzamiento a los clientes en la parte
financiera.

Sugerencias

C.INDyBC

Especializarse en un solo servicio (banco comunal) y mejorarlo
cada vez mas. Esta tecnologia nos permite llegar a los mas pobres.
Los préstamos deberian ser en soles, no en ddlares

Si las personas tienen mayor capacidad de pago, deberian darles
préstamos mayores al maximo que es US$600.

TIPO DE
PrRoDUCTO

MIDE
ASPECTOS FINANCIEROS SENALADOS

Garantias

BCyGS

Se solicita una copia del documento de identidad de la interesada
y su pareja y copias de boletas o facturas de bienes.

Montos de
préstamos

BC

Al inicio: S/.300 a libre disponibilidad.

Segln el cumplimiento se le va subiendo cada ciclo S/.50 o
S/.100. Los montos pueden llegar a 1,200 soles.

Si no tienen mucho ingreso todavia, prueban con S/.50 o S/.100.

Ahorro

BCyGS

No existe un componente de ahorro.

Modalidad de
pago

BCyGS

Pueden realizarse varias combinaciones de pago del interés y el
capital. Se puede pagar primero solo el interés y finalmente
cancelar el capital, pagar los intereses un mes y el capital mas el
interés, etc.

Estas modalidades se definen de acuerdo a las preferencias de
las usuarias y las caracteristicas de sus actividades econémicas.

Periodicidad

BCyGS

Primer préstamo: 4 meses para pagar.
Segun el nivel de cumplimiento se les da para el siguiente un mes
mas de plazo y se llega hasta 6 meses.

Intereses

BCyGS

4.2% mensual.

Flexibilidad

BCyGS

Se pueden prestar montos menores al minimo establecido para
cada ciclo.

Comision — IGV

BCyGS

Si se cobra el IGV y comisién.

Modificaciones

BCyGS

Se han reducido los montos minimos de préstamos por ciclo.
Los montos son prestados desde hace un afio en soles para
facilitar el manejo financiero de las usuarias.

Seguimiento

BCyGS

Se ve si los prestatarios estan trabajando o no, estan moviendo
sus pequefios negocios 0 no, qué han hecho con su dinero y en
qué situacion estan

Los promotores acuden a las ferias que son semanales, un dia en
cada pueblo verificamos si las socias estan vendiendo sus
productos y evaluamos

Recuperacion

BCyGS

Les toca un dia de cada mes. Cada 26 se acercan a pagar a la
oficina. Una persona de cada banco. Esto se da sobre todo en
casos en que los grupos se encuentran alejados de las oficinas de
la institucion. Algunos llevan personalmente.

Fortalezas

BCyGS

Los montos son en soles.

Se reducen los montos para que las prestatarias soliciten los
préstamos de acuerdo a sus necesidades y capacidades.

Se realizan visitas a las ferias e las comunidades para conocer las
actividades de los usuarios.
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Debilidades BCyGS Las largas distancias en que se encuentran algunos grupos hace
dificil el seguimiento.
Para algunas usuarias los préstamos en un inicio son bajos y no
permiten una inversion rentable en sus actividades.

Sugerencias BCyGS Las prestatarias sefialan que el monto de S/.300 es muy bajo y
gue ellas necesitan mas. Sin embargo, vemos la capacidad de las
comparieras y éstas no pueden manejar mas S/ 500
Algunas dicen también que el interés es muy alto. Los comparan
con una ONG de parte del estado que estd dando 3% (red
cafiitia).
Algunos quieren préstamos para 1 afio porque mayormente
quieren dedicarse a engorde de ganado y siembra de pastos.

TiPO DE AFIDER
PRrRobuCTO ASPECTOS FINANCIEROS SENALADOS

Registros BCyGS - Hay un poco de flexibilidad en el pago y los plazos porque a

flexibles veces como comerciantes no estables no tienen la facilidad de
tener ese dinero en tan poco tiempo, ya que es muy raro que les
paguen puntual. A veces 4 meses es muy poco tiempo.

Garantia BCyGS - Garantia solidaria: a través de un pagaré:

1. El comité las garantiza a todas.

2. Se les pide también una factura o una boleta original de un
artefacto no menor al monto que se le presta.

3. Enalgunos casos, les han dado titulos de propiedad.

4. Puede ser sustituida por una declaracion jurada. Si son
proveedoras, si no cancelan, les cortan sus pagos (zona rural).

Montos de BCyGS Créditos para ganaderos:
préstamos - Van desde S/.250 hasta S/.1,300. Se ha llegado hasta S/.3,000.
C.IND Para los Comerciantes:

- El' monto a veces es mayor por el estudio que se la hace

- Lademanda cada vez ha sido mayor.

BC - C. externa: primera vez: US$100 a US$120.00, depende lo que
uno quiera. Ahora estan recibiendo US$140.00.

- C.interna: se le puede prestar a las socias nuevas.

Ahorro C.IND - Con comerciantes y proveedores, no se trabaja el componente
de ahorro.
BC - Al grupo ingresa el 0.5% y cada socia ahorra el 5% del monto
que se les presta cuando termina el ciclo.

- Ademas, puede haber ahorro voluntario.

- En la cuenta interna, se guarda el 0,5% de los intereses, y eso
pertenece al grupo. Asi cada socia por el monto que ha sacado,
ha ido acumulando sus ahorros cada mes; esos ahorros que han
ido incrementdndose son la cuenta interna. Cuando hay una
cierta cantidad de ahorros y se ve que estos se pueden repartir
para que cada socia trabaja en ellos, se les puede prestar a las
gue lo soliciten un monto menor al préstamo principal con un
interés mensual menor al que se paga por el préstamo. Se ha
sacado 350 a 500 soles y ese dinero es de las socias.

Modalidad de BCyGS - Segun el director, las condiciones para el pago de las multas son
pago aceptadas tranquilamente por los usuarios.

- Cada 5 meses se paga el préstamo.

- Lacuota siempre es Capital-Interés.

- No hay diferencias fuertes entre los distintos tipos de usuarios

- La mayor parte paga S/.99 por mes.

Periodicidad BCyGS - El plazo para pagar el préstamo es de 4 6 5 meses.

- Dependen de su negocio y cada fin de mes recibe su pago de las
deudas que le tienen que pagar o como trabajador dependiente.

- Cada ciclo: 5 meses. Son 9 ciclos.

Intereses BCyGS - Alinicio: 4%, a los tres o dos afios subié.

Antes: 2.5% - en US$ para el banco (cuenta externa) y 0.5%
para los ahorros (cuenta interna)

4% en soles

Ahora: 4.5% mensual a rebatir - en soles (sin IGV).
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Flexibilidad

BCyGS

Los montos de interés son fijos, y en todo caso, ya estan
establecidos los incrementos de la tasa de interés.

Se trabaja la conciliacion que permite refinanciar los créditos.

Se pueden bajar los montos del préstamo segun se evalle que
sea necesario para evitar el miedo de algunas clientas a no
poder pagar.

Cuando no pueden pagar la cuota fija se les da menos.

Comision — IGV

BCyGS

El interés establecido no considera el IGV, asi que el monto es
un poco mayor.

Modificaciones

BCyGS

Si hay mucho temor de parte de la prestataria, se le puede
prestar hasta US$50 que es menos de lo establecido por
PROMUC.

Debido a los problemas que tienen las socias para manejar
dolares, ahora los préstamos son en soles.

Se cambié a soles también porque la mayoria de socias querian
mas monto: US$100 era muy poco. Mayor monto permitia un
mayor plazo.

El software también esta en soles.

El plazo para pagar ha pasado de 4 a 5 meses.

Seguimiento C.IND,BCyGS |- Comerciantes: es mas dificil recuperar el crédito.

- Proveedor: Es mas facil por la carta de actualizacion que nos
firma que nos permite atrapar su cheque.

- Se hacen visitas y se utiliza la notificacién.

- No se quiere comprometer el crédito con la AT.

Fortalezas BCyGS - Segun las usuarias, la mayor fortaleza es que les permite tener
sus ahorros en el banco, lo que es esencial para el desarrollo y
crecimiento econdmico de ellas.

C.IND,BCyGS |- Para el director, la mayor fortaleza a nivel financiero es que se
cuenta con un software de crédito que permite dar una atencién
mas rapida y un mejor servicio en relacién a las cobranzas y los
desembolsos.

- Atencion rapida: se desembolsa rapido y eso le gusta al cliente,
porque necesita rapido ese dinero.

- Es masa facil manejar el dinero, ahora que se trabaja en soles,
porgue no se tienen que preocupar por el tipo de cambio. Ahora
las socias saben exactamente cuanto tienen de ahorro, porqué
estén en soles. Plata = soles

Debilidades C.IND,BCyGS |- Segun el responsable, se ha descuidado la parte de capacitacién
a las usuarias.

- Falta hacer un mejor seguimiento.

- Los usuarios: tienen problemas con la garantia.

- Los pocos montos de algunos préstamos afectan el nivel de
ahorro de las socias. Falta mas apoyo financiero (zona rural).

- Las socias tienen dificultad en mover ddlares, porque los
engafan al momento de cambiar los dblares

- El software de ddélares de PROMUC no era tan manejable:
Ingresdbamos un dato y no lo podiamos eliminar.

- A las usuarias a veces no les convenia pagar en délares. En
soles, en cambio, es una cuota fija, no esta sujeto a los cambios
gue experimenta el délar.

- Deberian dar un poco mas de tiempo para devolver el dinero

Castigos BCyGS - Hay multas por tardanza.

- Lamoraes S/.1 por dia.

- Sise atrasa 8 dias, se le presta el mismo monto.

- Sise atrasa 15 dias, no le damos una quincena.

Lecciones C.IND,BCyGS |- El que trabaja en crédito debe pensar con el bolsillo, no con el

corazon.

Los clientes mas pobres son los mejores pagadores.

Cuando el tiempo es muy largo (10 meses) hay méas peligro de
gue algunas no paguen por problemas en las socias (econémico,
salud, en el trabajo, por muerte). El banco tiene que cubrir ese
monto
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Impacto

ADRA
IMPACTO DE LOS SERVICIOS DE CREDITO SENALADO

Tipo de cambios
positivos

Mejoras y crecimiento en los negocios.

Mejoras a nivel de la confianza y la autoestima de las usuarias.
Se aprende a realizar tramites y llevar registros.

Mejoras a nivel econémico.

Posibles cambios

No ha habido ningiin cambio negativo.

negativos

Utilizacion de los - Inversion en sus negocios y actividades econémicas.
préstamos

Utilizacion de las - Mejoras en los hogares y en los hijos.

utilidades - Adaquisicién de artefactos y articulos para el hogar.

Utilizaciéon a nivel familiar

Para hacer mejoras en la casa.

Uno trabaja para los hijos, para su alimentacién, su ropa, etc. y luego se
les puede poner un negocio aparte o para que se dediquen méas a los
estudios.

FINCA
IMPACTO DE LOS SERVICIOS DE CREDITO SENALADO

Tipo de cambios positivos

Las mujeres adquieren desenvolvimiento para manejar su economia y
para reclamar cuando sea necesario. Adquieren independencia de la
pareja y se sienten mas seguras.

Ha mejorado y ampliado su negocio y su nivel de vida en general.

Tiene mas capital.

Posibles cambios

negativos

Utilizacion de los - Seinvierte en la implementacion de sus negocios.
préstamos - Maés trabajo para los hijos y los esposos.
Utilizacion de las - Mejoras en la vivienda.

utilidades - Pago de estudios a los hijos.

Utilizacion a nivel familiar

Las mujeres apoyan a la pareja y aportan a la casa para que mejore la
calidad de vida de su familia.
Se da trabajo a los hijos y al esposo dentro del nhegocio.

Uso en relacion al TID

Se ha generado trabajo para los hijos.

No hay impacto en los jovenes que trabajan en hogares de terceros, pero
si en los que estudian ya que la mejor situacion de la familia, permite
solventar los gastos de estudios de los hijos.

Influye educacion

En algunos casos (con la ganancia o con los ahorros), eso ha permitido
después a las sefioras, pagar los estudios de sus hijos.

ARARIWA
IMPACTO DE LOS SERVICIOS DE CREDITO SENALADO

Tipo de cambios
positivos

Los usuarios tienen la posibilidad de pertenecer a una organizacion, elevan
Su autoestima, se sienten parte de una familia.

Varios usuarios han ampliado su negocio, otros han dado un giro positivo a
Su negocio o han iniciado un pequefio hegocio.

Mejora del nivel de vida en sus casas (alimentacion, mejora de vivienda)

Posibles cambios

Algunos socios se han endeudado cada vez mas y con montos mas altos

negativos con el fin de cancelar otros préstamos mal llevados.
Utilizacion de los - Para invertir en su negocio, o en la actividad a la que se dedican, como
préstamos mejorar sus herramientas, sus equipos, compra de animales u otros

productos o para mejorar infraestructura del negocio.
Otra estrategia es diversificar sus actividades emprendiendo nuevas
actividades econémicas.

Utilizacion de las
utilidades

Invierten en su casa, sobre todo en mejoras en la infraestructura.
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Utilizacion a nivel familiar

Los bancos mas antiguos han gastado en sus hijos, en los gastos de la
familia.

En los bancos recientes las mejoras a nivel familiar alin no se aprecian en
tanto que el dinero obtenido es utilizando para capitalizar sus actividades
economicas.

Mayores ingresos permite darle a los hijos un mejor nivel de educacion.

Uso en relacién al TID

Los miembros del equipo de Arariwa no creen que los préstamos influyan
porque las socias de las zonas rurales quieren mas bien que sus hijos
vayan al Cusco o a Lima (como empleadas, domésticas) a trabajar y que
dejen la chacra. No hay una relacion directa.

Se piensa que la poblacién considera que los hijos salgan a trabajar
representa una mejora de su condicion de vida, a conocer otras cosas y
pierden el vinculo con su comunidad.

MIDE
IMPACTO DE LOS SERVICIOS DE CREDITO SENALADO

Tipo de cambios
positivos

El buen uso del dinero por parte de las usuarias
Muchas usuarias han aprendido a firmar, sacar sus cuentas.
Han adquirido cosas que necesitaban para el negocio y para la casa.

Posibles cambios

El dinero ha generado algunos problemas entre las parejas, incluso

negativos separaciones, aunque los casos son contados.
Utilizacion de los - Las usuarias compran productos para su nhegocio, por ejemplo, carne o
préstamos todo lo que es para consumo humano.

Apoyar a sus hijos en sus estudios.

Utilizacion de las
utilidades

Para pagar los intereses y para gastos familiares: alimentacion
principalmente (viveres), y en menor medida, ropa, compra de artefactos.

Utilizaciéon a nivel familiar

Educacion (compra de Utiles) y pago de academias e instituto.
Gastos en viveres y articulos de primera necesidad.

Uso en relacién al TID

Segun los promotores, las clientas apoyarian a sus hijos que estan
estudiando y trabajando al vez, pero el dinero no hace que los hijos dejen
de trabajar porgue ellos lo necesitan.

Segun las usuarias entrevistadas, si sus hijos estan trabajando, ya no es
necesario gastar en ellos.

Influye educacién

Compra de Utiles y pago de academias e institutos superiores.
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AFIDER
IMPACTO DE LOS SERVICIOS DE CREDITO SENALADO

Tipo de cambios
positivos

Segun el responsable, en algunos casos, mejoran su forma de vida, les ha
inspirado a estudiar y en otros no pudieron invertirlo en la parte pecuaria,
pero si en poner un negocio.

Despertamos el interés de la esposa del cliente.

Han desarrollado una mayor independencia del esposo, son menos
dependiente. Pueden decidir por ellas mismas y se sienten mas
trabajadoras, mas sociales e integradas al mundo

Empiezan a tener su propio negocio, a capitalizarse.

Han incrementado sus ingresos.

Sus hijos estan trabajando en casa de vecina. Ya tienen para comprarse
sus cosas. A veces le mandan plata y le ayudan a pagar lo de La
Chanchita cuando ella no tiene efectivo porque recién puede recibir su
plata de la venta de sus animales en la quincena o fin de mes.

Posibles cambios

Las deudoras se meten en problemas para pagar.

negativos Dejaron de estudiar para dedicarse al negocio y poder cumplir con el pago.
Utilizacion de los Capitalizacién de su negocio, compra de materia prima e insumos para su
préstamos negocio (animales, viveres) para comercializar sus productos.

Se sectorizan mas fuerte, seguiin su rubro.

Algunas lo utilizan para ayudar directamente a su familia.

C. externa: invirtieron en materia prima para su negocio. Compra de
viveres para la su tienda.

Utilizacion de las
utilidades

Se junta capital.

Para incrementar su canasta familiar.

Segun los usuarios, utilizan las utilidades para gastos de la educacion de
los hijos o en el caso de que trabajen y no tienen donde vivir y comer.
Gastos de movilizacion.

Gastos de la casa y lo que se puede se guarda.

Utilizacion a nivel familiar

Segun los promotores, se utiliza para incrementar la canasta familiar y
para apoyo en educacion.

Compra mas alimentos para sus hijos.

Ha mejorado la situacion del hogar. Se puede gastar mas dinero en
educacion de los hijos. Ahora apoya en los gastos familiares y eso la hace
sentir mejor, le da alegria. No depende tanto del esposo.

Uso en relacion al TID

Un niflo que cuidaba la vaca con el crédito pudo irse a la escuela, se
compro sus Utiles.

Para los que trabajan fuera no es mucha ayuda, porque ellos mas bien
aportan al hogar. Son pocas las sefioras que tienen hijos que trabajan
fuera.

Es incomodo estar pidiéndole dinero a los padres, a pesar de ser
estudiantes, y eso te permite tener cierta independencia econémica y
resolver sus asuntos mas basicos. Se le puede ayudar a los hijos que
estan estudiando lejos de la casa, pero no tanto porque ellos mas bien
ayudan.

Influye educacion

Les permite apoyar a sus hijos en sus estudios.
Pueden gastar mas dinero en la educacion de los hijos.

Influye en la comunidad

Mayor organizacion dentro del barrio.
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GLOSARIO DE ACRONIMOS

ADEX: Asociacion de Exportadores

AID: The United States Agency for International Development

BBCC: Bancos Comunales

BID: Banco Interamericano de Desarrollo

BRI: Bank Rakyat Indonesia

CGAP: Consultative Group to Assist the Poorest

CMAC: Cajas Municipales de Ahorro y Crédito

COFIDE: Corporacion Financiera de Desarrollo

CONFIEP: Confederacién Nacional de Instituciones Empresariales Privadas

COPEME: Consorcio de Organizaciones Privadas de Promocion al Desarrollo de

la Micro y Pequefia Empresa

CTS: Compensacion por Tiempo de Servicios

CRAC: Cajas Rurales de Ahorro y Crédito

EDPYME: Empresa de Desarrollo de la Pequefia y Microempresa

FOGAPI: Fondo de Garantia para Préstamos a la Pequefia Industria
FONCODES: Fondo Nacional de Compensacion y Desarrollo Social
FONDEMI: Fondo de Crédito para Microempresas

IGV: Impuesto General a las Ventas

IMF: Institucién de Microfinanciamiento

MSP: Medium and Small Enterprise Program

OIT: Oficina Internacional del Trabajo

ONG: Organizacion No Gubernamental

PROFECE: Programa de Promocién de Consolidacion del Empleo Femenino
PROMPYME: Comision de Promocion de la Pequefia y Microempresa
PROMUDEH: Ministerio de Promocién de la Mujer y del Desarrollo Humano
PRONAA: Programa Nacional de Asistencia Alimentaria

PYME: Pequefia y Microempresa

ROSCAS: Rotating Savings and Credit Associations

TID: Trabajo Infantil Doméstico
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