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~ "AVANCES Y RETOS HACIA LA EXPANSION Y
TENIBILIDAD CON IMPACTO SOBRE LA POBREZA"

INTRODUCCION

Hia década de los 80's se iniciaron los primeros programas de microcredilo como

C ollo de las microempresas, que ya eran un contingente importante en la
Bleo e ingresos de la poblacidn de escasos recursos economicos La labor
8 ha sido muy importante para el desarrollo de las microfinanzas. La principal
ese periodo fue la de Grupos Solidarios y posteriormente la de Créditos

Bs B0's algunas ONGs nos planteamos el reto de atender con servicios linancieros
@rrollo empresarial a los estralos mas pobres de la poblacitn de escasos recursos

@ significaba en términos reales llegar a las areas rurales del pais. La tecnologia
casos fue la de Bancos Comunales, que no solo es crédito sino también
jon y promocion del ahorro, sustentado en la garantia solidana y e control
renies, hasta cierio punto, de la poblacian de escasos recursos economicos.

jos venimos presenciando un crecimiento exponencial de las microfinanzas, existe
el de instituciones asi como diferentes metodologias, y todas, con las diferencias
ster de sus instituciones, estan en la busqueda de lograr una mayor cobertura,
ad de sus programas.

 ' ‘en el que nos encontramos las ONGs que trabajamos con la tecnologia de

de historia sobre la Mesa de Bancos Comunales, podemos sefialar que a iniciativa

pela Ramos y Prisma en marzo 2000 se cred la Mesa Interinstitucional de Bancos
B, como un espacio de cooperacion, para intercambiar expenencias y coardinar
ias en el tama de las microfinanzas de antipobreza.

% caracteristicas basicas para el ingreso de las instituciones a la Mesa: que opere
ide Bancos Comunales como su principal producto linanciero y que tenga cobertura
motivo, la Mesa se inicid con Promuc (Altermnativa es uno de sus asociados),
Pnsma. Posteriormente se invit a participar a Adra, asi como a FINCA Peru y
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clientes agrupados en 4,306 bancos comunales. El saldo de canera vigente ascendio a mas 10
millones de dolares y €l saldo de ahorro de las clientes ascendio a mas de 4.5 millones de dolares.

COBERTURA NACIONAL DE LA MESA INTERINSTITUCIONAL DE BANCOS COMUNALES

i L - J F==F iy Client e
s vm: % TP wane [t
Adra Pery 607,231 275 5,688 100% 401,027
CatasPens |  sozeos | aez | 8537 | so% | aseses
" Finca Perg @2 | e | sam | sew 1630823
bh;m:elaiﬂajmos = ;m 954_ 3 —Mg B 9_06_6 | ID;%i B 19_9.000
Prisma a527.193 | 2081 25148 | s1% _—61—0,899 I
Pomc | 2257712 | s | 1o0m e | 1344308
TOTAL 10,058,068 4,306 71.319 4,540,381

¢Por qué nos planteamos un Foro Latinoamericano?

Es indudable que al crecimiento de las microempresas le ha seguido el crecimiento de las
microfinanzas en los diferentes paises de América Latina Esto se ha dado tanto en el ambito urbano
tomo rural. con diferentes metodologias como Bancos Comunales, Grupes Solidarios y Créditos
Individuales

Las instituciones que han desarrollado la tecnologia de Bancos Comunales han tenido exitos y
fracasos, avances Yy retrocesas, se cuenta con una rica expenencia sobre como se va logrando la

con impacto sobre la pobreza.

1 FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES




A una de las

pones aprendidas y relos principales para las instituciones que promueven
o8 Comunales.

nios. herramientas para apoyar a las IMFs a consolidar su desarrollo y gestion

b Mn e intercambio sobre el tema de Bancos Comunales entre el
sntantes del sector publico, expertos en microlinanzas y representantes

je los objetivos se definieron diterentes espacios con exposiciones, preguntas
gscaron abordar, como fue el caso de las Plenarias, los temas centrales del
%0 de los Paneles y Talleres, se buscé profundizar teméticas relevantes y de

Forc siguid la siguiente estructura y asi encontraran las ponencias a o largo de

sistral: “Retos para los Bancos Comunales en el Siglo XXI", como parte de la
jel avento

Se trataron lemas centrales en el desarrollo de los bancos comunales, como |a
Hodologica de la tecnologia de BC en un mercado competitivo, estralegias de
pstenibilidad, asi como alternativas de fondeo

ps (5): se presantaron las expenencias innovadoras de los bancos comunales
yma en el mercado objetivo y los principales enfoques que guian su desarrollo, asl
(rallexiones sobre el rol de las microfinanzas y sus vinculaciones con &l lema de
“ 3. innovaciones en la supervision de entidades de microfinanzas, evolucion y
mpacto en microlinanzas, innovaciones en el manejo de cuenta interna y rol del
utrataotas de Intervencion en zonas rurales

ilaneos (6): se trataron temas centrales que buscaban profundizar, como
para la medicion de enfoque e impacto, esirategias de gestion para la sostenibilidad,

ﬁmhumnosenbaseacompe!enaas credito con educacion, expenencia
o raude en bancos comunales y medicion de la pobreza relativa (PAT)

85 al evento: al final de tres dias de compartir temas, se Invito a tres expaositores
88 de las instituciones participantes a dar algunos comentarios sobre el evento

ps fueron Jean Paul Lacoste de la Fundacion Ford Chile. John Hatch de Finca
| ¥ Ricardo Skertchly de Colcami.

! FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES
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CES Y RETOS HACIA LA EXPANSION Y
3ILIDAD CON IMPACTO SOBRE LA POBREZA"

PRESENTACION

piro que se evalue. el Primer Foro Latinoamencano de Bancos Comunales,

mhre de 2003. constituyd una expenencia ennquecedora para l0s que
ye para sus organizadores. Mas de 270 personas, de 12 paises de la

g int: s dias de exposiciones, debiates e intercambios muy inleresanies y
! '- avanzar simdltdneamente en tres aspeclos: se lograron algunos
- h delinicion de los bancos comunales, se presentaron ejemplos concretos
gue desempedian estos bancos en el sector de las microfinanzas, y se esbozaron
pentaran en el mediano y largo plazo

ncos comunales?

ara oportunidad en que se reunian representanies de los bancos comunales
re b inicial fue tratar de detinir la naturaleza de estas entidades. La presentacion
Poner, (Vicepresidenta de Servicios Financieros) de Freedom From Hunger,

BCION muy Ut y compartida por muchos de los asistentes: “los bancos comunales
L ¥ No un tipo de Institucion”.

% comenzo el debate. Cada representante de los bancos comunales acudio
m criterios de definicidn de esta metodologia, lo que dejd abierta ofra
on, entonces, las caracterislicas especificas de los bancos comunales?

N ciclos de cuatro meses, con reuniones semanales? Al parecer no. pues aunque
lectUan en la mayoria de los casos, este criterio excluye a las metodologias que

YR

0 Seis meses, 0 reuniones quincenales o mensuales, las que también pueden
5 bancos comunales

personas que integra cada grupo? Para el Mix (Microfinance Information
8 hacia grupos de hasta 9 personas son considerados “grupales”, mientras que
MEONAs 0 Mas son “bancos comunales” Aunque esia distincion pareciera lener
gsiste @l contraste cor la realidad latinoamercana’ existen grupos de menos de
mu metodologia de banco comunal, y grupos de 10 persanas o mas que

empleando esta metodologia.

e
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(Sera entonces una caracleristica especifica de los bancos comunales el ahorro obligatono?
Tampoco, pues la ocupan programas de crédito grupal

(La existencia de una cuenta Intema integrara & naturaleza esencial de un banco comunal?
Ciertamente, esta constituyo un elemento muy especifico de la metodologia de los bancos comunales,
pero en la actuahdad ha sido abandonada por la mayona de ios programas

La lista de interrogantes y respuestas negativas podtia proseguir. Sien &l origen de esta expenencia
parecia sencillo definir Ia metedologia, justamente porque se aplicaba la misma en lodas panes, en
la actualidad este gjercicio resulta muy complejo, porgque can &l tiempo ha surgido un gran numero
de vanantes de la matnz inicial, todas las cuales pueden ser consideradas como metodologlas de
banco comunal

En rigor, no deberia buscarse la especilicidad de esta metodologia en las caracleristicas meramente
técnicas del banco comunal Como sostiene la Fundacion Intemacional para la Asistencia Comunitaria

FINCA Internacional en su sitio web (www.villagebanking.org), “la metodologia de banco comunal
s unica por la responsabllidad y la autonomia olorgada a los prestatanos en la gestion de sus
bancos, y en su éntasis en el desarmollo individual y comunitano”. La aseveracion antenor fue ratificada
durante ests Foro Latinoamencanc a traves de |a presentacion de expanancias muy diversas, que
comparten los valores de la democracia, respeto. solidandad. equidad, responsabllidad y honestidad.
desarrollo individual y comunitario, como plantearon en sus ponencias Ins Lanao (FINCA Peru) y
John Hatch (FINCA Internacional)

En definitiva, el acuerdo tacito alcanzado entre los participantes fue que los bancos comunales no
son una sola metodologia. i no un conjunto de metodologias con caracterishcas tecnicas similares
y valores comunes

¢Cual es el papel de los bancos comunales en el panorama actual de las
microfinanzas en América Latina?

Sin embargo, el éxilo de este Foro no debe llamarnos a engafo en cuanto a los limites del alcance
de los bancos comunales. Muchos proveedores, expertos, investigadores y donantes, en especial
latinoamencanos, consideran que la estrategia de bancos comunales no es prometedora 0, &n otras
palabras, que tendré un papel muy marginal en el mediano plazo en los paises de la region. Aqui
siguen algunas de las afirmaciones que se escuchan mas a menudo al respecto;

* "Elcrédito individual es el futuro™. Segun Freedom From Hunger, en América Lating, la metodologia
de crédito individual es bastante mas ditundida (1 millén de clientes) que la metodologia grupal
(350.000) y la metodologia de banco comunal (410.000). Para los detractores de los bancos
comunales, el crédito individual es mas eficar que el crédito grupal (puesto que el grupo representa
un “‘costo” para el cliente) y. a mediano o largo plazo, lo remplazara

« "El mejor ahorro es el ahorro depositado en Instiluciones financieras formales” Se sostiene gue
el ahorro manejado con los bancos comunales trae consigo problemas, tales como lraudes y
desfalcos, es costoso para los clientes y para las organizaciones de microfinanzas

« “El futuro penenece a las instituciones formales™. En teoria, la metodologia del banco comunal

puede ser puesta en practica por las instituciones financieras formales. En realidad, la gran
mayoria de las instituciones que utilizan esta metodologia son las organizaciones no

12 1 FORO LATINOAMERICAND DE BANCOS COMUNALES
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M s, y por diversas razones (financiamiento, gobemabilidad, capacidad tecnica,
i polencial de crecimiento de estas ONGs es muy imitado, mientras que sus caneras
an m cada dia menor de la cartera global de las microfinanzas. De acuerdo
Je Jos bancos comunales y sus mas ardientes defensores, las ONGs, poblaran
dobamwososmtentos fracasados de experiencias microfinancieras, segun
2 ¢ _llta metodologia.

problemas de gobernabilidad en los grupos que ulilicen la metodologia de
ol *. La autogestion es una idea seductora, pero poco realista. En las instituciones
hsc“emesquesebeneﬂaandelossewbosyqulenesoestmneswssem

clalizacion es el futuro” Tal como no seria conveniente mezclar en un mismo cajon
y naranjas. instituciones diferentes tienen que ofrecer los servicios financieros, Servicios
pS y otros servicios que requieren los microemprendimientos

m sus detractores, los bancos comunales constituyen metodologias de “segunda
de “segunda division”. La mayoria de ellos sostiene que los pobres merecen jugar en la
que en 1érminos microfinancieros consiste en lograr acceso a los servicios financieros
amos) individuales a través de la banca formal. Sin embargo, algunos de los criticos
‘esas metodologias no son completamente indtiles. en la medida que sirven como

8 de promocion, lugares de capacitacion y puentes que facilitan la integracion con el
' a financiero

8l Primer Foro Latincamericano de Bancos Comunales, se escucharon as siguientes réplicas
ficipantes a las criticas mencionadas:

@l crédito individual el futuro? Esto no seria tan efectivo debido a dos motives. En primer
‘salvo evidencias en contrano, las metodologias de grupo (en el crédito grupal o el banco
unal) han permitido amphar el acceso al crédito a personas que no son elegibles para el
i o individual, dado que este ultimo requiere una garantia prendana. En segundo término, si
p y sus exigencias (garantia, reuniones, elc.) pueden ser considerados como un costo
ﬂgumscﬂentas para otros, en cambio, representan un recurso muy importants en 1&rminos
es sociales, Intercambio de experiencias, capacitacion, disciplina, informacion sobre
nidades de mercado y olras variables.

pre mejor depositar el ahorro en instituciones financieras formales? El manejo adecuado
n pot parte de los propios grupos implica efectivaments un desafio de envergadura. Sin
g0, diversas experiencias en la region muestran que si es posible, y que, en ese caso, el
p puede tener caracteristicas mas atractivas que el ahorro en la banca formal, como por
plo un mayor rendimiento de ia cuenta intema.

"

ace el futuro & las instituciones formales? Sin duda, la regulacion es buena en principio,
sria beneficiar tanto al cliente como a las instituciones. Sin embargo. no existe una unica
yma de regulacién, como lo ilustra claramente el ejempio de regulacion privada que presento
este Foro el Consorcio de Organizaciones Privadas de Promocion de la Micro y Pequena
presa (COPEMEY". En otros términos, es factible disefiar un marco juridico adaptado tanto a
ecesidades de los clientes como a las capacidades de las instituciones que utilizan la
pdologla de banco comunal

PERCION Mas Notasle an (@ egon es “Tompanamos” en Méxco (Mo /wew COMDBNAMES.Comindex 1.0im)
chacte il creada on 1950 pacs |8 promocidn y Blecucion do programas y proyecios en s micro y pequefia smpresa. on loa
Jocal, regronal y naciona! en of Perl (véase HHp/www copame org peindex asp),
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articulacion (en vez de integvactdn) enlre los servicios financieros y no financieros Independientes,

al interior de la misma organizacion, o entre organizaciones distintas

asistencia técnica en servicios de desarrolip empresarial y otros asuntos) a los pobres en Zonas

urbanas y rurales?”. [a respuesta de los asistentes fye negativa: segun se

La razon es nitiga No s mejor porque la competencia beneficia al cliente.
cliente es poder elegir libremente enire diferentes alternativas. |g me

La solucion ideal para un
todologia de los bancos

comunales, con o sin sus diferentes atributos (cuenta interna, Capacitacion), puede convenir mejor
auntipo de clientes, mientras las otras metodologias pueden convenir mejor a otros clientes, distintos

del pais. Por este motivo, la provisidn de este servicio de capacitacién merece recibir subsidios, que

podrian provenir de Ia banca o del Estado

1 Foro LATINOAMERICAND DE BANCOS COMUNALES




| sintetizd en cuatro categorias los retos que deberdn enfrentar los bancos comunales.
jgar, requieren disponer de mejor informacién, para asegurarse que sus servicios puedan
jor manera a los pobres e indigentes.

: p, deberan desarrollar 0 mejorar sus formas de evaluacion del impacto de sus
ara determinar si los servicios que estan ofreciendo reaimente incrementan las

es de generacion de activos

afio de los bancos comunales es la creacion de nuevos productos, “liberar la metodologia”
ge Beth Porter, para adaptarios a las necesidades y capacidades de los pobres.

85 necesario que puedan alcanzar la doble linea final, lo que permitiria asegurar la
e los servicios que ofrecen los bancos comunales en el largo plazo.

gebera brindar atencion a estos desafios duranie estos ahos, en especial, en un escenano
peconomia regional que no permite alentar demasiado optimismo en &l terreno social,
@ que la pobreza no retrocede en América Latina, mtemrasqueladcmmuc:mndm
amwomomam:sewgreslva,momdicendfmmcbmasdelaCepa!'
independientemente de su salud actual, enfrenta enormes tareas, que requieren
‘ como de la refiexion. Y encuentros como el que se realizé en Lima brindan la
d de avanzar en ambas dimensiones, a través del intercambio y analisis de experiencias.

parece como un nuevo desafio no lejano la organizacion de un segundo Foro
gano de Bancos Comunales, o quiza —por qué no?- de un primer foro intemacional

.;L DOOI0aIE

N

Jean Paul Lacoste

Oficial de Frograma Finanzas para el Desarrolio y Segundad Economica
Fundacion Ford

Abril 2004

0 Fancramy socil de Amdecs Lating J002-2003 (Cepal, 2003) y Balunce peadnngs o (a8 economiss de Améocs Latns y o
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Irso de Bienvenida

1, presidente del PROMUC y representante de la
itucional de Bancos Comunales del Peru

r m Congresista de la Republica del Peru; sefora Milagros Nufiez Rivera,
H Presidencia del Consejo de Ministros del Gobiemo del Peru; sefor John Halch,
pr de los Bancos Comunales; senores representantes de la Mesa de los Bancos
U, amigos lodos:

de las instituciones organizadoras del | Foro Latinoamericano de Bancos
gamos la mas cordial y afectuosa bienvenida a los distinguidos participantes,
5. expertos intemacionales, amigos de la cooperacion intemacional y académicos.

itucional de Bancos Comunales fue creada en el ano 2000 como un espacio de
§ comg a para inlercambiar experiencias y coordinar acciones conjuntas en el
C & y antipobfeza La Mesa de Bancos Comunales esta integrada por ADRA,
HNCA Manuela Ramos, Prisma y PROMUC, ademads de contar con el apoyo de
zacion de este loro,

nstitucional de Bancos Comunales reune a 4 mil 500 bancos comunales. integrados
as.con una cartera de 10 millones de dolares y 5 millones en ahorros, y con un monto
o dito de 140 ddlares por socia. Para el afio 2003, nos hemos propuesto desembolsar
jos y 30 millones de délares.

A de bancos comunales en el Per) es amplia, podemos encontrar bancos comunales
p Titicaca, cerca al imponente Machu Picchu, al lado de la Bella. Durmiente en Huanuco,
jeras en Chota. en Cajamarca: en el arenal de Ventanilla. en el valle del rio Chillén, en
# Bl Agustino, en Lima; asi como en la calurosa Iquitos, y en cada nincon donde la gente
b una oportunidad para desarrollarse,

; 85 mas creciente cada dia en América Latina. la microempresa y los pequenos
| § son una alternativa para la generacion de empleo y una oportunidad de generacion
l.u microfinanzas han crecido en Ameénca Latina, 1anto en numero de instituciones
a y en los diferentes segmentos del mercado. Los Bancos Comunales han crecido
mts pobres, alll donde las mujeres estan esperando oportunidades. Por ello, la Mesa
dﬂoﬂvos para este Foro analizar los logros, lecciones aprendidas y retos principales
astitluciones que promueven Bancos Com inales, asi como divulgar instrumentos,
pata apoyar a estas Instituciones, para consolidar su desarrollo y gestion, para lograr
dad y la expansion e impacto sobrk la pobreza, porque ese es el reto de los Bancos
: El tercer objetivo que busca este Foro es generar un espacio de discusion e intercambio
ma de Bancos Comunales, entre todos aquellos gque participamos: promotores, gerentes,
208, Inlelectuales, gobierno y representanies de la cooperacion internacional.

e Mundial de Microcrédito, establecié un reto al 2005: atender con servicios financieros y
B empresarial a 100 millones de familias que viven en situacion de pobreza. Los Bancos

g8 fienen un reto grande, porque son el principal instrumento y la alternativa en la lucha
poreza

1 FORO LATINOAMERICAND DE BANCOS COMUNALES 19



En este Foro. estamos seguros que contaremos con |a activa y entusiasta participacion de todos
ustedes, con su capacidad critica. su capacidad propositiva y el compromiso de innovar y mejorar lo
que estamos haciendo.

Finalmente, queremos dar las gracias al apoyo recibido de NOVIB de Holanda, de la Fundacion
Ford, de COPEME, de PROPOLI, la Unién Europea, el Banco Mundial, la Cooperativa Fortalecer, y
a Foro-lac. que han hecho posible con su apoyo financiar parcialmente este evenlto.

Les damos las gracias a 10dos por su participacion y esperamos que saliendo de esta evento, los

retos que se generen al final de la jomada, podamos responderios en cada uno de nuestros
paises
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labras de Inauguracion
resista de la Republica, Paulina Arpasi

lugar, traigo muchos saludos a nombre de las mujeres campesinas, las mujeres andinas,

bajadoras. emprendedoras por el Dia Internacional de la Mujer Rural, que hoy dia se
=N oS uiimos anos. las mujeres microempresanas de las zonas mas alejadas del pais,
gneliciadas con microcréditos por parte de los Bancos Comunales, con esos aportes se
ontribuir a mejorar el nivel de autoconsumo de las mujeres y a la vez lortalecer sus

@nas tamtien cuentan con capacitacion que incluye temas sobre genero, autoestima

pracen la parnicipacion de la muger, con el fin de que puedan optimizar los recursos
fallos nivales en el liderazgo femenino.

gllado de este importante proceso de introduccion de la Banca Comunal en el pals, se
glar lo equivocada que era la opinion con relacion al comportamiento negativo de los
pto al compromiso dé pago de deudas. Frente a esos prondsticos. ahora se puede
os sectores pobres del campo pueden pagar tasas de interes de mercado, pueden
plliura del ahorro y credito, que las mujeres del sector rural pueden asumir responsabilidades
p-linancieras; que los campesinos pobres desarrollan diferentes eslrategias de

Cia, pero para su crecimiento requieren de acceso a los servicios, que las tasas de
§ de los programas microfinancieros rurales no difieren signiticativamente de las tasas de
i de otros programas urbanos, situacion que nos reafirma en continuar apoyando al
gde este lipo de actividad bancaria, que permite el acceso de las personas que en ofras
jpias jamas hubieran podido acceder a un crédito, conllevando al progreso econdomico de
¥y de su Region

icitar a los organizadores de este Primer Foro Latinoamericano de Bancos Comunales,
fante. Por eso los saludo y felicito. Muchisimas gracias por la invitacién, por esta
me slento muy contenta, porque hoy dia se declara el Dia Internacional de la Mujer

SOMG mujer campesina andina que hablo aymara del Departamento de Puno, me siento
inta al estar con ustedes.
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CONFERENCIA MAGISTRAL
Retos para los Bancos Comunales

en el Siglo XXI

John Hatch, FINCA Internacional

Para mi es un gusto muy grande, un honot y un privilegio poder estar con ustedes en este avanic
porque en el Peru es donde mas vibro. De todos los paises a los que viajo es aqul donde tengo
raices mas profundas. Quiero decirles que hace quince ahos me hice ver con un especialista en
regresion hipnotica para ver vidas previas y resulta que me llevé hasta el Lago Titicaca a una vide
previa como un conquistador anaitabeto que se llamaba el capitan Juan de Saavedra, esa fue
primera vida Debi haber sido un tipo muy malo, era asistente de Almagro, y cuando éste perdia
frente a los hemmanos Pizarro, el capitan fue parmido an cuatro pedazos en la plaza de Cusco pot
cuatro caballos. Entonces Creo que el karmaque llevo de esta vida es lo que me obliga a hacer aige

para la gente de los Andes en la actualidad.

ndas porque, mi tio bisabuelo era Enngque Meiggs, que dirigio e
en el Per;, y a raiz de eso el Peru peras

7as no se ha recuperado lodavia

Mis raices biolégicas son profu
construccion del ferrocarril a La Oroya y siete lineas mas

casi fodo su guano, hemorragia economica de la que qui

mo Director Regional, y estuve encargado de 100k
y hasta lquitos. En esa ocasion tuve |a Inmenss
y ellos fueron mis padres adoptivos He pasadt
sido mis héroes, mis mentores y Come
de los Bancos Comunales, que yo

En el afio 1965 me vine con el Cuerpo de Paz. co
la zona norte del Peru, desde Trujillo hacia el norte
suerte de conocer a la familia Lanao, padres de Inis,
mas tiempo con ellos que con mis propios padres, y ellos han
vamos a ver, ellos meracen mucho mas gl titulo de gestores

Voy a decir una cosa mas del Peni, porque sé que los Bancos Comunales son una mision que
eces, viajando con Aquiles y viajandg

ha dado Dios y que por eso me ha protegido la vida nueve v
solo, he tenido nueve encuentros cercanos con la muerte, en este pais, tres accidentes de carro,
accidente de moto, una caida de piedras en la carrelera, dos casi congelamientos. y asl Sé quem

mision no esta cumplida todavia en la vida, porque ya agoté mis ocho vidas que regalan a los galos,
y todavia esioy mas alla. Con ustedes quiero hacer un breve resumen

Cuatro son los retos que para mi considero los mas importantes, No para el movimiento en geners
pero son los retos que mas me preocupan a mi personalmenie

los Bancos Comunales, esta idea me vino en un vuelo de avion

dobles. Mucha gente ya sabe qué Dios a veces ayuda a inspirar :
rrachen un poquito, de manera que estando ablandados no §
Dios me paso. en la mente, como un charro ese modeld

lo copié furiosamente y sobre la base de ese modelo empazamos &n Bollvia. Inicialmente No &
llamaban Bancos Comunales, 108 flamabamos Fondos Rotalivos Comunales, era un programi
netamente rural, basicamente para hombres, jefes de tamilia, solo de crédito, nada de ahorro, 10
préstamos eran para un aho, para agncultura y un solo pago en la cosecha En esa epoca, @
Bolivia habla una devaluacion del Paso Boliviano del 8 mil por ciento, y para poder sostener el vak

Como les dije, no soy el padre de
Bolivia. después de dos wiskies
los hombres dajando que 5e embo
resistan a sus INSpiraciones En ese vuelo
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BEUrsos luvimos que firmar contralos de préstamos en especie: dabamos un millon de
alla tantos sacos de primera y si era 100 sacos. cobrabamos 112 sacos para incluir el
g8 la cosecha la gente escogia el dia que querfa devolver el préstamo.

= jia se hicieron 433 Fondos Rotativos Comunales en 17 semanas, llegando a 21 mil
el dinero se nos estaba desvalonzando. Eso fue un record mundial en la promocion
munales y recuperamos el 87% de los prestamos a pesar de esa rapidez. Hicimos
gios, tres en cada region, y esa obra lue Irabajo de Aquiles Lanao. Aquiles es el
foe del arranque de los Bancos Comunales
3 . la metodologia. fue evolucionando. Yo seguia con mi consultoria, y en las
pabia talleres para ensenar Bancos Comunales a otras ONGs. y por ese contacto fue
muy rapidamente el modelo onginal Liego a ser pnmordialmente urbano y penurbano,
 &n este evento, 88 predominantemente, agregamos el ahorro para que fuera ligado al crédito, hicimos
gui donde tengo L % ' s semanales, 16 semanas que es &l modelo tradicional. No sé si saben por que
n especialista en p meses, Cuando organizabamos los Bancos Comunales, vimos que cuando los
icaca a una vida tlus llegaban a las reuniones eran elegidos inmedialamente en el comité, aunque
dra. esa fue mi m mujeres. Los hombres, pese a su minima participacion, llegaban a dominar las
p éste perdio ces dijimos cualro meses, porgue ese periodo ya no encaja con & ciclo agricola, que
2 de Cusco por a8 que domina el hombre y eso abria el espacio para que las mujeres rurales vayan
ga & hacer algo fa cosa diferente que la agneultura. Deciamos: “si siempre han sido pobres con la
imos hacer algo nuevo, para ver si ayudamos”
que dingio la @508 talleres y programas se fue expandiendo la idea de Bancos Comunales -ya se
p &l Peru perdio i 8n 1986- en Costa Rica, Salvador, Honduras, Guatemala, México, Halti, y Peru, hasta
pdavia. e 1989 andabamos en 1.600 Bancos Comunales y unos 40 mil clientes
o umlaexpansionywtsolidacondalmownmw Por pante de FINCA |a cobertura
v tuve la inmensa dio a 24 paises, 17 mil Bancos Comunales y 700 mil clientes asistidos. Ademas,
ptivos. He pasado jgue son mas de 300 programas de Bancos Comunales en 60 paises, que representan
jmentores y como de 30 mil Bancos Comunales asistiendo a unos tres millones de clientes. Fuera de eso
5. que yo : anto de microcrédito, que &s una carpa mucho mas grande. Actualmente estiman
snio esta llegando a 60 millones de habitantas en todo el mundo, de los cuales unos
A mision que me jones son pobres, administrado por alrededor de 10 mil instituciones de microcrédito.
slies y viajando o ay s vemos aqul es un movimiento que me gusta llamar la libre empresa de abajo hacia
. de carro, un un movimiento global, es la globalizacion de la economia mundial, pero de abajo hacia
y asi. Sé que mi
a los gatos.
p el movimiento gracias al excelente esfuerzo de muchos de ustedes, aqui en este
nos lideres y campeones. entre los principales, quiero destacar a Salvador Muiioz quien
0 en general pral que levanto 1,500 Bancos Comunales en EI Salvador.
adurado rapidamente, en primer lugar, creo que hemos conquistado la sostenibilidad
! vuelo de avion a pstrado sostenibilidad con los que solo llegan a los muy pobres, también lo hemos
mspcrara conproyectosque llegan a los no pobres y a los moderadamente pobres. Ya no es
: ‘ dados no se legar a los pobres o ser sostenible. pues tenemos suficientes modelos para demostrar
n ese modelo, ueden hacer las dos cosas y poder financiar el programa.
hicialmente no se
. @1a un programa m; "f rado con sistemas gerenciales, Managemeny Information Systems, hemos podido
da de ahorro, los ent cnnnmvasestmcturasdegobemada\ Lo que hemos logrado en 20 anos es una
En esa eépoca. en Y insdlita, antes del microcrédito, todo lo que era ONG, era un flujo de regalos, buscaban
pstenar el valor sacaba suta|ada no habia refiujo, Con los Bancos Comunales, por primera vez vino ese
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reflujo y los problemas sobre quién es el duefio del reflujo, y los problemas de gobemacion, que han
sido muy interesantes. Algunos se han transformado en bancos regulados con accionistas, otros
han optado por Edpymes y por sus ONGs autorreguladas como FINCA Ayacucho Con todo eso han
venido también nuevos regimenes liscales y creo que, si no en Peru, en otros paises de América
Latina. se nos esta viniendo como una inundacion la reglamentacion fiscal, donde vamos a tener,
que empezar a pagar impuestos al fisco, a pesar ge ser ONG y si nos regulamos. peor va a ser el
pago de los impuestos. Pero eso es una cosa que nos va a llevar a mas madurez todavia y a mas
eficiencia.

En este proceso de maduracion estamos elaborando nuevos productos Estoy maravillado con la
innovacion de nuestro movimiento, casi todos han abandonado el Manual de Juanito y estan
experimentando a todo nivel. Hay productos nuevos como seguros. Lo que muchos han hecho muy:
bien es coEn este proceso de maduracion estamos elaborando nuevos productos. Estoy maravillado
con la innovacion de nuestro movimiento, casl todos han abandonado el Manual de Juanito y estan
experimentando a todo nivel. Hay productos nuevos como seguros. Lo gue muchos han hecho muy
bien es combinar el crédito con la educacion, otros como Pro Mujer en Bolivia son un excelenta
programa de credito combinado con servicios de salud. También en los cambios de productos hemos
dicho adios a la cuenta intema. pero hay ONGs como FINCA Ayacucho y otros que todavia mantienen
la cuenta interna, la mayoria no la tiene, porque es un costo demasiado grande, que las promoloras
gasten un 70% o mas de su tiempo resolviendo problemas de la cuenta interna cuando la institucion
no percibe ningun centavo de esta actividad.

En cuanto al mercado, no voy a decir que es competitivo, no me gusta la palabra competencia. Yo
diria que estamos viendo los efectos de la saturacion de nichos de mercado y quizas, como una de
las posibles causas de la desercion creciente de socios. Ese es un reto grande, pero Agulles me
ensend a creer que nadie pelea por los mas pobres, y siempre desde mis liempaos en El Salvador, en
Centro América, cada vez que mis agentes de campo, mis promolores venian y se quejaban de |a
competencia, era mi indicador de que estaban yendo hacia 10§ nichos medios del mercado dondé
estaba toda la competencia y estaban saliendo de lo que eran 10§ nichos menos atendidos Crea
que por todas las estadisticas que conocemos, no hay tania saturacion de mercado a nivel muy
bajo

Respecto al financiamiento, creo que estamos viendo una reduccian en donacionas del gobiemo y
aumento en inversiones y donaciones del sector privado, de eso vamos hablar un poco mas tarde.
Por ultimo, creo que, en general, estoy presintiendo que nuestro movimiento esta suinendo un poco
de desviacion de su mision, en algunos casos una gran desviacion, en otros, una ligera desviacion,
Lo que pasa para poder consolidamos, fue que nos fijamoes mucho en el enfoque gerencial financiero
y hemos permitido que éste predomine sobre el enfoque social y &s uno de los temas de los que
quiero hablar ahora.

Tengo aqui cuatro retos: la medicion de |a pobreza, la valoracion de impacto. la elaboracion
nuevos productos y como lograr la doble linea final, lo que en ingles llamamos he double ba

line, de ganancia econdmica y ganancia social y lenemos que aprender como lograr esto y co
ensenar al sistema capitalista a logrario también

Midiendo la pobreza, soy el primero en disculparme por 10 que No pusimos &n el Manual de Juan. El
Manual decia que todos debian ayudar a los pobres, pero jamas se me ocurmo definir qué quere

decir por pobres y hasta hoy dia todo el mundo en este movimiento pregona que estamos realmen
con una mision de llegar a los pobres, pero no lenemos en muchos casos una definicion coheren
de qué es pobreza, no tlenemos criterios para saber qué es extrema pobreza, qué es pobre
moderada. cuando se cruza la linea de pobreza, y es0 s un vacio que lenemos que lienar,
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breza es la mitad del cumplimiento de la mision, o sea medir la pobreza solamente
& seleccion de clientes. También vamos a poder medir la pobreza después de que los
» én el programa. pero si vamos a hacer la comprobacion de si realmente estamos
si0n, debemos medir si los chentés nuevos que entran son realmente pobres o No,
I8 medicion de la pobreza liene una importancia extraordinana.

oy viendo en los programas que visito con frecuencia, veo un llanto general por la
y 86 es mi primer indicador que estamos demasiado subidos en los peldanos medios
donde hay mas facil acceso, y no hemos puesto suficiente énfasis en los muy pobres,

e no tenemos los indicadores. ni los sistemas para medirlo.

hemos escogido un indicador de DPCE, gastos diarios per capita de la familia,
10 85 mas facil medir gastos que los ingresos porque estamos tratando con mujeres y
saben cuanto gastan. Lo que hemos visto es que los gastos diarios promedio de las
@8 que estan entrando en nuestros programas a veces son iguales a los gastos de
han estado en el programa durante dos o ires anos, cosa que indica claramente que
ncia hacla socias ubicadas un poquito mas armba en la piramide social.

."F.; par a la promotora, probablemente no tenga la culpa. Las mas grandes desviadoras
o 50N nuestro personal, sino las mismas socias. Cuando éstas van reemplazando a
gue se han ido, estan preocupadas por sus ahormos y por tanto buscan mujeres mas
Monces. si no tenemos algunos controles y critenos, si no estamos vacunando a las
3 cuatro meses, van a escoger a quien les parezca mas segura. Asi, ellas se vuelven el
0 CONtra nuestra mision.

p, hemos hecho valoraciones en 11 paises de la red de FINCA, y hemos encontrado
oS nuevos entrevistados el 42% entrd al programa gastando menos de un ddlar
pita. moderadamente pobres habia el 23% y los no pobres nuevos eran el 31%. No esta
orque siempre hay una mezcla de socios en los Bancos Comunales, para que haya
a llevar los libros, tomar la asistencia y todo es0, pero no es muy bueno tampoco.
yaaabomosoondeestamos y pais por pais, algunos peores, algunos mejores. ya
ndicador para empezar a alacar esta tendencia de perder la mision.

)rado crear una programacion del Hand Held Paim Pilots y por medio de una entrevista,
siete minutos, con preguntas sobre gasto y una serie de indicadores sociales sencillos,
pias autocalifican su situacion de alimentos, de salud, etc., nos permite sacar faciimente
necesitamos para seleccionar a la gente. Soy muy partidano de dejar que las mujeres

socias, pero si en algun momento sus decisiones contradicen nuestra mision, tenemos
sus decisiones. Estos datos y tecnologia van a estar listos dentro de un ano, y creo que
ar a masificar ese tipo de conocimiento para que todos vayan midiendo su nivel de

nero dos es la evaluacion de impacto, que es otra omision del Manual de Juanito. Basado
% de FINCA en 11 paises estamos detectando que generalmente la socia promedio gana
sor dia, cosa que parece muy insignificante pero que si se multiplica por semana y despues
e flene 120 dolares. En todos los casos es mas alto que el sueldo minimo en estos paises.
femente, las socias estan ganando mas de los que tiene que jornalear por sueldo minimo
ser 1,440 dolares por aho, y si esto se multiplicara por el cuarto de millén de socias activas
d& FINCA. llegaria a sumarse 360 millones de dolares anuales, Son cosas que impactan,
pllo. y si usamos el mismo calculo para la red del Peru, creo que llegariamos a unas
tes. que es otra razon por la cual deberiamos estar midiendo el impacto,
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Con la computadora manual hemos delectado gue comparando socias actuales con no socias. las
socias actuales en proyectos FINCA se autocalifican con un grado de 14% mas allo que las no
socias, en cuanto a seguridad de sus alimentos, salud y vivienda de la familia. En cuanto a educacion
se califican 16% mas alto y en la autoestima 19% mas alto

En este ensayo de impacto hemos descublerio sorpresas qua nos han dajado con la boca abiena.
La primera s un iImpacto que esta pasando en lodos los programas y no lo estan documentando, es
la monetizacion de la economia local. No es lo que la socia percibe sino 1o que hace con su capits
Estamos documentando que la socia promedio compra productos y los revende, y gana quizas u
30%, y esta comprando cada siete dias Ahora, si lene un préstamo de 150 dolares, generaimente
gasta un 65% en comprar productos, lo invierte en su negocio. Entances, simplificando, gasta 100
dolares por semana, sin aumentarle un centavo de prestamo, asta sefiora al final de un mes
invernido 400 dolares de demanda en & mercado local y si los muliphcamos por 12 meses
4.800 dolares por ano de compra a otros actores en el mercado y si mulliplicaramos eso por €
cuano ge millon ge socios -como he hecho en el ejercicio antenor- llegana a contribuir con 1,
millones en toda la red de FINCA internacional, sin contar a los graduados, solo 10s socios a

Las estadisticas nos estan demostrando que generalmente de las soclas que se van del Programa,
50% mantiene sus Negocios, quizas van a otras instituciones, De las entravistas a ex socias, el
por lo menos mantieng sus negooios. estan reciclando su capital y estan produciendo todavia muche
mas en cuanto a la moneatizacion del mercado local

También hemos encontrado un multiplicador de educacion, que no lo sospechadbamos. Comparanda
socias nuevas, versus las no socias, vemaos que en los Bancos Comunales de FINCA el 91% de (2
socias, tiene a todos sus hijos en edad escolar estudiando, versus 87%: para las no socias, no &8
mucha la diterencia. En cuanto a educacion secundana, &l 56% de sus hijos estan en secundarni,
varsus solamenta el 39% para las no socias. Y hemos caiculado que an la vida util una persona que
lermina su secundana completa, ha creado una posibilidad de ganar por lo menos, 5, 7, u 8 dolare
mas por dia en ese rango. Si se multiplica eso por 40 afhos de vida de trabajo Ui, se llega a cre:
para si mismo, una ventaja de -mas o menos- 45 mil délares en su vida laboral, y si éstos terminan,
si entran a pest secundaria, es aun mas favorable para ellos. Hemos visto que el 9% de nuestiras
socias esta financiando la educacion de sus hijos e hijas, que han ido mas alla de primaria, no e
gue estén terminando la universidad, pero se aestan volviendo especialistas en algo; esto podrk

contribuir en 80 mil dolares por persona, mas en una vida util de 40 anos

Esto me lleva a enfocar el reto numero tres de los nuevos productos. Aqui quiero decir, primero,
vayamos simplemente a disefiar productos nuevos hasta que no hayamos entendido cual es
estralegia preferda de nuestras socias para salir de la pobreza. Después de 20 anos de Bancos
Comunales, eso fue una gran sorpresa para mi

Hay dos formas de escapar de la pobreza, realmente. hay cuatro: Una es el suinidio. la segund
forma es ganar la loleria. Las dos restantes considero que son las mas importanies, asi la lerce
lorma de salir de la pobreza es pasar al sector lormal, basta del romanticismo de decir "esta
manteniendo a nuestras socias en el sector informal y asi van a ser nuestras socias para siemp
somos buenazos”. El sinénimo del sector informal es la palabra “pobreza”, y nadie va a salir de I8
pobreza si no consigue que su empresa genere lo suficiente hasta por lo menos 10 dolares o
ingreso diano para que realmente contribuya a levantar a la familia de la pobreza, esa es una formi
de formalizar el negocio.

La cuarta lorma es la educacion y esa es la preferida, por mas de B0% de nuestras socias, q

estan invirtiendo hasta parte de su préstamo para la educacion de sus hijos. Estan esperando q
este hijo se gradue, consiga un trabajo en el sector lormal, y jale al resto de la familia
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intar & los que trabajan en &l campo a cuantos campesines conocen cuyo gran sueno
3 Que continuen siendo campesinos. Les van a decirfquiero que mi hijo estudie
mnsogunr un buen trabajo en el pueblo mas cercano y vamos a ir a vivir con él” Esa
B, pero, loda esa estrategia se va a venir abajo si estos hijos se graduan y no consiguen
lugar. creo que debemos crear nuevos productos que anenten a los hijos e hijas
joias cuando se aproximan a la graduacion de secundana, como entrevistarse, como
D, COMO presentarse para conseguir un ampleo

N Ia boca abiena
XCL ando, es
B8 con su capital

gana quizas un
generalmente
D, gasta 100
@l de un mes ha
¥ 12 meses son

0S €50 por el
pulr con 1,200
DCIOS activos.

lgar, hay que ayudar a levantar un negocio para que realmente llegue algun dia a

o formal. También creo que deberiamos ofrecer préstamos para matricula escolar,
ar an los ninos que estan fallando, en quiénes les van a dar lutoria. quizas lengamos
as dentro de nuestras comunidades, que con su prestamo puaden abrir un Negocio

h segunda generacion, de los hijos de nuastras socias y hemos hablado mucho con
a esta semana. Voy a hablar del caso FINCA, pero puede ser Pnsma, puede ser
I.a idea es gque cada uno de nuestros programas tenga una credencial para que,
0 de una socia nuestra vaya a buscar lrabajo en su curriculo diga algo asl como “soy
padre campesina, que ha levantado a todos nosotros con préstamos de FINCA o de
la gente en el mercado de trabajo diga, “jah! es hijo, hija de una mujer FINCA, esa
gncial para nosotros, vamos a darle un chance™ Y, en la medida que estos hijos e hijas
indose, ir haciéndoles seguimiento para que nos ayuden a ldentificar cuales son los
106 de trabajo de penatracion inicial en el marcado de trabajo formal, porque solamente
ja frustrar 15 anos de inversion y trabajo para salir de la pobreza y ver gue el muchacho

| regresa a casa

I del Programa
sias, el 50°%
a mucho

38. Comparando
A 8l B1% de las
M0 socias, no es
g secundana,
INa persona que
lega a crear
DS l@erminan,
de nuestras

B productos quiero hacer un llamado. Nosotros reclamamos la palabra transformacion,
 de nuestros programas han acaparado la palabra transformacion, para referirse a la
N de nuestras ONG en Instituciones reguladas, en bancos comerciales. Esta bien,
50 con la idea de transformacion de nuestras socias y que paso con la transformacion
§0S de una etapa a otra. En esto de disenar nuevos productos recomiendo que ajustemos
ESSAS, NO es gia de Bancos Comunales. quizas por ano, para gque en el pnmer ano, en la etapa de

¥ @sto podria Stos créditos sean para negocios de subsistencia hasta 4 o 5 dolares por dia. y que los
gon nuestros productos tradicionales de Bancos Comunales con la garantia solidaria,
, @mma de ahorros, pero que al linal del primer afo vayamos calificando a esas socias,
primero. no nes estan listas para una etapa de transicion, negocios que tienan un solido crecimiento,
0 cual es 1a BStan generando, 6 u B dolares por dia, y entonces les demos un plazo mas largo, seis
de Bancos J8s una tasa de interés mas bajo, quizas garantia mixta y con eso estamos creando un
pductos especializados en el nivel que esta la socia y su negocio.

0, la segunda Bs. con la lformalizacion de este negocio y generando 9, 10 délares por dia, ofrecerles
asi la tercera ndividuales, en plazos aun mas largos, 18, 24 meses, con tasa de interés mas baja,

“estamos dividual, o sea, Ir ajustando los productos a niveles de rendimiento de parte de nuestras
siempre,

a salir de 1a

e dolares de pbiemos estan en retroceso, no esperan en al futuro mucha ayuda para el microcradito
b es una forma i goblerno, ustedes lo saben mejor que yo. Entonces lo que creo que lenemos que hacer
i una alianza estratégica con el sector privado, por un lado, tenemos a la libre empresa
plendo de arriba hacia abajo, globalizante, buscando como penetrar los mercados de los
gesarrollo, y, por &l otro lado, tenemos a la libre empresa chica global de abajo hacia
b que hay una oportunidad de asociacidn de los dos en un gartners/yp, para acabar con

do asi a la dobie linea final,

s socias, que
e ranoo que
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Les pongo un ejemplo de una posible inversion corporaliva, espero que nadie aqui sea de Procien
Gamble, pero vamos simplemente a usar su nombre Digames que, estan gueriendo penetrar a ik
mercados del Perll, y quieren vender sus jabones y sus pastas de dientes, y quizas vender nueve
productos interesantes, que son los micronutnentes, productos que limplen el agua y la dejen potal '
tiene un montdn de nuevos productos de benehicio social Entonces. le diriamos a esa corporacid
qQueremaos una donacion por cinco afios de 100 mil dolares y queremaos que este dinero salga de !
presupuesto publicitario, nada de filantropia, queremos que eso fuera una INversion en nosotros,
vez de estar gastando en la television. Esto seria suliciente, si se gasta todo en creditos, serian 66
clientes. con un préstamo de 150 délares cada uno, los cuales van a generar en la monetizacion 40
délares mensuales, eso llegaria a ser 266,400 dolares mensuales y con esa inversion de 100 i
délares estarian generando 3.2 millones de dolares anuales, y en cinco afos, la genaracion €
monetizacion en el mercado local de este préstamo, llegana a 16 millones de dolares de rique
generada. Si solamente garantizAramos O pusIeramos como una meta tratar de inducir que 5% ¢
este flujo de riqueza fuera a parar en compras de productos de esa corporacion, le representas
800 mil délares en ventas, lo cual representa un retomo de 8 dolares por cada délar gastado en €
maquinita de la rotacion del capital que es como los pobres estan haciendo un bien al resto ¢

mercado.

Por primera vez. estamos con ese lipo de resultado. en la posibilidad de establecer la doble Il

final, ganancia economica y ganancia social. Habran escuchado que en la Escuela de Negocios ¢
la Universidad de Harvard, existe un movimiento de filosolos y economistas que dicen, que
corporacion que no logre agregar benelicio social a su beneficio econdmico. es una corporacion g
no va a existir de aqui a diez anos. El mundo eslta llegando a un punto en que es mandatono que 8
corporaciones aprendan a insenar las dos lineas de ganancia en sus estados financieros y craeo g
con nuestros Bancos Comunales tenemos una oportunidad de brindaries una herramienta efect’
de parmership. entre su deseo de venia y nuestro deseo para capitalizar nuestro movimienic
tenemos que medir las dos efectivamente

Terminando ya. quiero rogaries que hagamos la metodologia de Bancos Comunales mas flexible
innovadora. que no haya una sola persona en este saldn que diga "no podemos cambiar . es te
que seamos lo mas innovadores y lo mas flexibles posible

Segundo, que sea una metodologia mas integral. buscando colaboraciones con otros secto
salud. educacion, alfabetismo, etc. y con ONG de enfoque social. Muchos de ustedes ya lo hats
Hagamos de los Bancos Comunales, una metodologia mas inquieta por entendery medir la pob
y el impacto socio-economico de nuestros programas

Hagamos de la metodologia de los Bancos Comunales un movimiento, una metodologia
estratégica, con menos dependencia del gobiemo. con mas asociacion con el sector privado pa
lograr la doble linea final, ganancia economica y ganancia social. Inclusive podria ser que los Ba
Comunales tengan una misién histérica de humanizar y socializar. 10 que ha sido hasta ahora

capitalismo basado solamente en el lucro

Hagamos de nuestros Bancos Comunales, de nuestra metodologia una metodologia mas balanceas
porque expansion sin calidad, desarrolio economico sin valores, generacion de ingresos sin benelit

social, no es progreso

Y por dltimo y es donde empece en Bancos Comunales y es donde voy a morir. creg que nos
talta un poco de espirtualidad. Creo que Dios nos dio una libre voluntad para crear un mundo
equitativo y pacifico y somos practicamente sus manos, sus dedos para ir obrando un munado me
que lo van a heredar nuestros hijos y nuestros nietos Por eso, estoy convencido que 1a
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go, &l cumplimiento de un pronostico gue sallo de la misma Biblia, Salmo 36. verso 11

e de Procter % pobres heredaran la tierra y se recrearan con abundancia de paz”, alll esta. no lo dijo
R penstirar s k miles de anos atras. Entonces lermino con eso, les agradezco su atencion y
88 vender nuevo 8 a un didlogo estos dos dias muy Intenso, no gastemos energia diciendo lo
jyis dejen polable lo de elios no es tan bueno. Lo que tenemos que reconocer es que cada una de

aesa mc'é’_' jones liene fortalezas, algo que ensefar a los demas y cada una de nuestras
- salgades.f dllk:ienc:as y necesita aprender de Jos demas, con ese sentido de mutuo beneficio,
RSN NOSOLTOS, e 0 realmenta intensivo, creador y lleno de companensmo
editos, senan 662
ptizacion 400
sion de 100 ma .

1‘ generacion de 1S y comentarios

dolares de nquen
gucir que 5%

e mpfeseman POvpanizacion que se fama Fundacidn Boliviana para ef Desarrollo. Algo que queria
gastado en es: 3 M/aacfmamw//ymws; JESlos promedio gue il ver reflea la reaidad de
n bien al resto de Sin embargo, me pregunto, ; esta metodologia regimente va a sacar de ki pobreza
& permilir Daiar &8 PObreza &1 INESIras paises? En my expenencia. 8l rrabayar con
BS [TV DODIES 1 DOGIIO VOr CUrBCtRamEnte QUe 60 U [NEMEr C0I0 Henen Luna stusoion
. A2 Y CUEIIO0 Y3 BSIAMOS &1 U nOVeno oo, 8 Siiacion es la misma. Pense
ja de Negocios o B S00e v bapa, en und primeva instancia se recibe of crédifo, se inverte en el negocio
e dicen, que | NP0, SLIDe L SIUSCIOn familiar de Sali0, eaUCacon, el y olra vez estamos come al
BOTPOTACIOn que B Se consume & capital. Enfonces créo Que es ur r@lo ben grande poder por 1o menos
datorio que |2 Bline meta. y decir a determinado ano serd que esta famiia Que esta en esta SIAcIon
ACIEI0S y CTeo que W MEnas ser mas estabie
enta afective
5 movimiento IUN comentano muy impartante y sobre 1odo creo que es posible que nuestros estimados
bien con socias urbanas y periurbanas, estén muy por encima del promedio de socias
g0 llama la atencion de que quizas necesitamos definiciones de pobreza que varien entre
ano, lenemos que contextualizar. A mi no me gusta la idea de un délar por dia, per capita,
do, eso es Irisorio, cuando algunos paises tienen un ingreso per capiaanual de 120
nca, por ejemplo; o Halll con 300 délares anuales per canita. luego tenemos Ecuador
pmia dolarizada en 1,400 dolares anuales, y después lenemos paises que estan
gite pobres. como son los paises nuevos de la ex Union Soviética. Las circunstancias son
i8s, lo que estoy diciendo es que para mi lo que mas importa es una perspectiva a largo
8 de resultados instantaneos, eso de que se puede salir de la pobreza en tres afos,
I8 ho va a pasar, por el sube y baja, de los que has hablado, tienes toda la razon. Por eso
portancia al enfoque de la educacion de los hijos, porque salir de la pobreza es un pacto
pnes y les va a durar 15 ahos, para lograr su propasito, si es que salen con éxito.

gr la doble line

s mas flexible ¢
Diar’. es hiempe

otros sectores
jes ya lo hacen
ry medir a pobrez

| metodologia ma

jactor privado par _
”(Nz los Ba 85 bien, reonentar ese enfoque, guardando esa inversion en la educacion, maximizando
gido hasta ahora u des de poder salir por medio de sus hijos, y quizas no tanto por medio de su negocio,

A que los hijos no encuentran puestos en el sector formal, es una forma de seguir
B en ellos y en sus habilidades para ir mejorando y sacando adelante el ingreso famillar

ia mas balancead:

gresos sin benelics B, a fin de cuentas, la tecnologia que hemos desarrollado es una tecnologia totaimente

ente es una herramienta mas que ustedes pueden programarie los indicadores que

pueden cambiar de un ddlar a dos ddlares, a medio délar, lo que quieran, pero el lormato en

creo que nos hac gramable y ajustable. Poclqmenosesalgopamempezavamdiresascosasydeaquia

B on mundo ma N a decir exactamente, sera como repetir la historia. En 1984 cuando se lanzé los primeros

B Un mundo meio unales, no eran ni la sombra de lo que son ahora. Bueno ese es el proceso tecnolégico,

ncido que tambié ps a llegar si no empezamos con algunas innovaciones e intentos para medir tanta
0 &l Impacto de estos préstamos sobre el bienestar social de la familia.

| FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES X



¥

Pertenezco a ke Asociacion Aranmwa de Cusco, Perd. Es importante definir las fronteras entre
WIOMMSNaRA Y 10 IOITNAEL y £Ye0 RAy QUE PENerar akRINas CoNMIONEs &n 35 Que Jelenmnackes actorg
desge & EStado y otros 1engan una responsabiiiad va que Ios costos de Iransacerv PErg pasar
sor formal son aNos. ES impoviante Igregar Gue S necesiti conmygyementar con un marnco g
adecuado y partculammente para 10s ambios rurales, donde es oificd pasar a ser formales eso &
L BSPECTO &1 & QU he Pt un Comentane suyo

Y el ofro esta referido a como se estan desarrollando los Bancos Comunales en el mundo rural
particularmente en zonas donde la pobreza y la extrema pobreza estan presentes.

Dos excelentes preguntas, creo que si, son muy importantes las definiciones. Desde hace 20 aie
no hemos definido bien qué es la pobreza. qué son ios niveles de pobreza. Ahora, nos llega &
imperativo de tratar de dar las herramientas para que la gente pueda escalar al sector formal, de ,
que es el sector formal, donge empieza, es sumamente importante y hay que contexiualizarie
Estoy totaimente de acuerdo, creo que cada programa debe tener interés en buscar las definicion
que mas correspondan a la realidad donde trabaja, a su contexto

En cuanto a la segunda pregunta, diria que parte de la perdida de mision, esta en gue los Bancol
Comunales no estan concentrandose en las areas de extrama pobreza. En parte, creo que
prudencia por parte de ellos, si por razones sentimentales y por extrema pobreza podemos camin
Ires. cuatro, cinco horas adentro, donde viven los mas aislados y los mas pobres, y nuestra Institucid
aun no es autosuficiente, el costo se triplicara para llegar a serlo, y la institucién que no ha solventad
su situacion minima de sobrevivencia no durara. Siempre he sido partidario de lograr el punto o
equilibrio en las areas urbanas y periurbanas donde es mas rapido y mas barato llegar a la ge

pobre y luego, una vez superado el punto de equilibno. es donde ya pueden empezar a irmas y
lejos dentro del drea rural

Por otro lado, creo que debemos definir un poco las diferencias entre pobreza, extrema pobres
furaly extrema pobreza urbana. Siquiera en el campo aun en sitios muy aislados tienen sitios do
sembrar, construyen su propia casa, tienen el apoyo de vecinos, no tienen escuela, clinica, ca _
no tienen Ingreso al dia, no pueden vender t1odos los dias, es una vez cada dos semanas quIzi

€sa es una situacion, Cual es la extrema pobreza de una madre soltera en la mera ciudad, tratand
de sostener a sus tres hijos solita, con un solo ingreso, y st no gana efectivo todos los dias, los
tienen hambre, esa es extrema pobreza lambién. Entonces tenemos que definir de qué ests
hablando, y cual es la definicion que se asemeja mas a la mision de nuestra institucion. No pode:
decir que llegar a los mas lejanos es lo mas noble para todos. También hay nobleza y necesid
urgente de llegar a las mas pobres cercanas, depende de la mision de cada institucion. No tene: )
que llegar a condiciones absolutas para toda nuestra mision como movimiento, pero todo vieng

ser un problema inicial de deliniciones.

En & Peru. ios Bancos COmunales son ung nueva institucion popular y ta/ ver mds importante g
TIICTHSHTIZS OIFAS INSHICIONES POPUIIreS, QUISIEra Ln COMBNans Suyo con rélacion a Que xea, §
HTIAQE) DENe 08 8SIa NUBYE NSTIICION (ue 85 8 Banco Comundl, 51 835 Que puede Ser Ui msiitug
popular permanente y cudl poadria ser s RPVTE QMO MUeVa MSIUIOnN de los pobres.

No conozco lo suficiente el contexto del que estas hablando en el Pery, he visto tantas diferenci
de modelos de Bancos Comunales dentro del mismo Peru, que primero tenemos que definir sob
cual modelo, cual metodologia vamos a opinar, pero creo que también, hay dos formas de analiz
un Banco Comunal en cuanto a su permanencia, una puede ser una institucion que la van prepara
para que camine totalmente sola, autdnoma, esa es una forma de llegar a la mision que esta
mencionando. La otra es pensar que los Bancos Comunales son parte del programa que los
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Mras entre bquelosngueapoyando lo sigue supervisando, pero esta funcionando dentro de un rol

RS actores b, QUE es de apoyo a la comunidad. Entonces son dos alternativas, habria que ver
V) para pasar i més conviene para la Institucion que 10 representas
B L rmarco lege
v oymaios pso o<

¢ de Ir superanc 8 pobrera aparece con clandad la creackin de este puente
bs hjas y de educankos con posiblidades de que formnen (INCroempresas en &
h el mundo rural, 7 G Mmmmwddemumalsmm/mm“axmu En esta estratogea,

RBCiores mds relevantes para poder superar i pobreza, es & componente del ahorro. £n
DO BnZ3rmos NACcIA 306Iame y ver eén este Banvo Comunal unia aNemative de superacran
de QUE maneva I8 cuemia intema -3 I2 Que U planfeas declie aal0s- &s uno Je s
g s2 aceniia fos mecanismos o8l 8horro, poadrias Comentar 8l rasSpecio

-

ge hace 20 ahos
ihora, nos llega el
jetor formal, definir
& contextualizario.
las definiciones

a excelente y personalmente, creo que decir adids a la cuenta Intema es prematuro,
pizas el manejo de la cuenta interna es —precisamente- una de los herramientas mas
'y que ampodera mas a las socias de los Bancos Comunales. Esta misma semana he
vacucho, viendo los resultados de ese increible ahorro que han podido mowvilizar, porque
N Que los Bancos enlacapacltacibn on la disciplina, en los habitos de ahorro y ahora cosechan los
6, creo que es as que realmente estan ahorrando increiblements, dando mucho US0 a su capital, se
sdemos caminar " empoderadas. Creo que el ahorro puede ser un factor indispensable para fortalecer a los
ra INsttucion munales, estoy totalmente de acuerdo con eso. El hecho es que aunque han habido éxitos

no ha solventado o | wamamtema también han habido muchos fracasos, creo que no debemos abandonar
pgrar el punto de pente ta cuenta interna, pero por lo menos creo que debemos seguir expermentando en
gar a la gente i los gastos de supervision por parte de las instituciones en el monitoreo de la cuenta

ar a ir mas y mas jos los que conozco que hablan de la cuenta intema, loa hacen en términos del 50, 60,
mpo de la promolora que se va en resolver problemas de la cuenta intema. Entonces.

amente cuestion de llegar a unos mecanismos NUevos 0 mas pulidos gue nos permitan

ama pobreza MpemaeoqueluemdsporpmbmmmMnMMnmdoesa
sitios donde EspemquyaszMmFlNCAAMumhm
58, camino, gxcelencia y que muchos vayan a ver como lo estan hackendo, y quizas con eso podamos

as quizas, mmesmmmasmamhswmpadmhmelmmgmw
B ciudad, tratando
los dias, los hijos
'de qué estamos [ tzs del Perd. Mi inguietud va hacia el lado de la expenencia que usted ha lenido an
Bon. No podemos Bmatizacion y control de la cuenta interma y me agradaria saber sobre experiencias
ez y necesidad alguns institucion y en que lugar especificamente, con respecto a lo que es cuenta
. No tenemos D de los ahorros
D lodo viene a
ia mas exitosa que he visto personalmente a la fecha. ha sido el caso de FINCA Ayacucho,
fenido que dedicar mucho tiempo y carifio para salir adelante, ya estan disciplinadas las
ja e5 la cosa que no es para siempre, se hace la inversion, se llegan a disciplinar, y una
s dmportante que indo disciplinadas ya cuesta mucho menos.
V8 QUe xwa. que
W LINR INSIUACION
zL e Boiviana para ef Desarrolfo. Y le comento que en aiQunos Qrupos 56 Sacan
ARSI/ ESCOI!; POTGUE 8 K30 T8 CICK0 MUCHBS SOCIES NO 8Nen [Ara COmprar Imateral
antas diferencias RBBUS NNi0S, 508 Cradiios Son poQuenios y 8s0 1as motiva 2 18 gente Seguit Manteineie
que definir sobre . 3, y ademds porgue Nay una pequens ganancia de ese crédifo Que jo reciben los
s de anahizar D se reparten los dividendes a final de eiclo
3N preparando
0N que estas p, &n primer lugar sentimos mucha lastima por la situacion de Bolivia en este momento,
ma que los ha Uy solidarios con ustedes en esa dificil situacion: gracias por alcanzarnos esos éxitos en

o del fondo imemo para financiar nuevos productos disefiados a la medida por las
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mismas socias, como los préstamos en especie. Espero que en el transcurso de nuestro Fe

lengamos un dialogo con la gente que tiene una preocupacion por la cuenta intema o éxilos
cuanto a la promocion de ahorro.

S SNy _/ = i

’ . - “>
{2145 oW IR ey / . y y > ) Ty y 4 4 VTN I
¢ g INITIERTECRNT &7 v A VxS QUG &L 27 8 0S BArCosS | 247

PONPE &8 COMErCIARZECION,

Diria que se estan desarrollando diferentes maneras de formalizar las ONGs. de tal suerte quer
tienen que ser necesanamente reguladas, no digo que esta mal, mas bien, creo que las que se
transformando, nos van a dar ejemplo de como hacerlo, como mejorario. No tengo problema con
transformacion en si, en cuanto a llegar al sector formal, entiendo que formalizar un Negocio pue
ser sumamente problematico, sacar licencias, y un montén de cosas. No me estoy refiriendo a s
tipo de formalizacion, mas bien me estoy refiriendo a lo que diria es una capacidad de genen
ingreso para la tamilia. Veo que en astos negocios la mayoria no pasa de 4 6 5 dolares de gana

diana, eso para mi es sector informal. Un negocio que esta generando 7, 8 dolares por dia, ya &
llegando para mi a una transicion, ya no es de subsistencia, ya es otra cosa, y cuando llega
generar 10 dolares por dia ya esta retornando un Ingreso que es mas o0 menos eguivalente a
puesto de trabajo en el sector formal. Una profesora de escuela. una promotora de salud,
promotora de microcredito, ese tipo de retomo es mas o menos del nivel del sector lormal.

Ahora si se demora la sefora, sus hijos, sus hijas, tres, cinco afos mas para sacar las licencia
registrarse y hacer todo el papeleo, que lo hagan o que no lo hagan no es el punto clave, Io important

es |a capacidad de su negocio para generar un nivel de ingreso que permita a la familia salir de ‘
pobreza

Gracias Aquiles, vuelvo a repetir los que quieran ver el control de la cuenta interna en FINCA Ayacucho
donde socia por socia discute todo sus movimientos en el cierre del ciclo, me he quedado admiradg
viendo como lo manejan las promotoras y el interés puesto por las socias. He dicho gracias q
tenemos a Aquiles, el La/bén de Bancos Comunales. con su modelo perfeccionado. como si fues
El Coran, sagrado y lo ha sacado perfecto. Vayan a verlo, vale la pena, tomen un fin de semana I
que no han do a verlo y también voy a decir que las promotoras del programa FINCA Ayacucho, s¢
muy bonitas, muy hospitalarias, les he prometido que voy a pregonar sus virtudes en todo el munde

asl que esperen que todos los solteros que quieren Ir a FINCA Ayacucho, les espera un grupo d
promoloras muy carinosas

n I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



2 e nuestro Foro
plema o éxios e

l* I‘

. s

s P ' . ‘ ,
s S |
A aa ’ - b :
ey ‘, N \
> . 1 .—‘..‘ : =
. S P

g tal suerte que no
ue las que se van ATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALE
3 problema con la
N Negocio puede
Ry refinendo a ese
acidad de generar
Nares de ganancia
BS por dia, ya esta
Ly cuando llega a
} 8quivalente a un
pra de salud, una
jor formal.

PLENARIA

volucion metodologica del producto
os Comunales en mercados competitivos’

Wines
-

gar las licencias y
fave, lo importante
| familia salir de la

N, VITNOS 3 |
BENDRNED &0 ¢

T
EERNTLN WG

T

R CXevila witern
BOS Jue ver @
PO AZ5 COSAS QuE

FINCA Ayacucho,
Bedado admirado
Kho, gracias que
%, como si fuese
hn de semana los
A Ayacucho, son
BN 1000 el mundo
PEra un grupo de

JUEVES 16 DE OCTUBRE DEL 2003

Beth Porter / Freedom from Hunger - USA
John Hatch / FINCA Internacional - USA
Ricardo Skertchly / Colcami — México

Moderadora: Iris Lanao / FINCA - Peru






icion de la Banca Comunal

Ul entre tantas personas interesadas en Bancos Comunales en Amética Lating
Eia y conocimiento en el campo. Durante los proximos dos dias me gustaria
expenencias e identificar las tormas en que se pueda mejorar los Bancos
para alcanzar @ muchas personas mas en este continente de manera
mplica que el Banco Comunal ha tenido alcances limitados. Aunque parece que la
gantes abandond la nocion de graduacion de Bancos Comunales. interes fijo.
% Incluso la nocion de una duracion fija de ciclos de préstamo y frecuencias de
! A Que lodavia queda mucho por hacer para permitir que el Banco Comunal

-F ‘>
0 de lo que es el Banco Comunal y de lo que no es.
s una metodologia no un tipo de institucion,

Al es una metodologia. un 1ipo de producto, no un solo producto

puede ayudar a liberar al Banco Comunal para alcanzar un mayor numero de
8 base sostenible.

| las implicancias de estos conceptos para las instituciones de

IS0S tipos de instituciones pueden utilizar la metodologia del Banco Comunal y
: NOS productos como parte de su linea de productos

& que el Banco Comunal puede alcanzar a muchos clientes, mediante varios tipos
: en vez de clientes de un solo tipo de institucion

M significa que las instituciones puedan ofrecer multiples productos y asi retener
' antes con una gama mas amplia de productos para satisfacer sus necesidades

mbiantes.

68 que las instituciones pueden reducir el nesgo covariante de ofrecer un producto a
gmento de mercado

e - 1988, Conmiguid s bachileratc en Ralacones Intemacionales, en ln Univarsidad de Stanford, y tene una

A MCnica 3 los 500106 B0 Freectm Frovn Honger en 1060 & mundo
QmmﬁmmyuuMmMmmmmdMydw
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Freedom From Hungerrabaja con socias alrededor del mundo para ofrecer un producto Integrack
y de alcance profundo, llamado Credito con Educacion. Los tipos de instituciones que ofrecen Cré
con Educacion incluyen: Cooperativas de Ahorro y Credito en Ecuador y Fillpinas, Federacione
Cooperativas de Ahorro y Crédito en Benin, Madagascar. Mali, y Togo, Bancos Aurales en Gha
Organizaciones No Gubemamentales en Bolivia. Guatemala. Haiti. Honduras, Peruy, las Filiping

Madagascar y Uganda

Hace muchos anos tomamos la decision estratégica de concentrarmos en las instituciones gue
estaban prestando servicios financieros. pero que tal vaz no tenian la tecnologia y conocimient
para desarrollar y ofrecer productos que jueran atractivos para los pobres en las dreas dong
operaban. Una razén para trabajar con estas instiluciones asociadas es que podian realizar ur
intermediacion financiera, es decir, movilizar el ahorro, ademas de ofrecer préstamos. Considerac
imponantes para ayudar a los pobres a acumular activos.

Una premisa de \a preferencia para trabajar con instituciones linancieras es que eslas pulie
ofrecer otros productos, simullaneamente o mas adelante, a medida que los negocios de los client
crecieran, y aumentara la capacidad del cliente de administrar los productos financieros, Esta pre
es parciaimente cierta, aungque con vanos Socios hemaos descubierto la necesidad de trabajar ju

en el desarrolio del producto de transicion.

Otra premisa fue que operando ya como institucion financiera, no necesitarian el aumento €
capacidades y pudieran enfocarse en la adaptacion e implementacion de productos. Sin embarge
esta premisa no ha resultado ciena, estamos colaborando con otros proveedores de asistenc
técnica como WOCCU e IDEL, para Cooperativas de Ahorro y Crédito y Federaciones de Aho
Crédito, para que estas socias puedan proporcionar al aumento de capacidades. Inclusive con &
colaboraciones se ha encontrado que las socias se han heneficiado con el apoyo para la ampliack
de sistemas politicos y procedimientos de servicios descentralizados

¢ Cuales son las implicancias para el producto?

Un producto se define por sus caracteristicas, como se ofrece, monto de préstamo, plazo, plan g
reembolso. garantias y otros elementos. De hecho el Banco Comunal abarca una gama de producie
aungue la gama es un poco estrecha ahora, pero vamos hablar de esa limitacion mas adelanta.

« Lavariedad de productos del Banco Comunal puede atender a diferentes segmentos de mercag

« Una institucion también puede ofrecer una combinacion de tipo de productos, Banco Comuf
con préstamos solidarios, individuales, cuentas de ahorro. corrientes, plazo fijo, seguro

arrendamientos. eic.

« Por Ultimo, la institucién puede ofrecer productos adicionales mediante enlaces con ot
instituciones financiera o no financieras

Aqui otra vez voy a mencionar ejemplos de la red de Freedom From Hungerde las implicaciones ¢
conceplo del Banco Comunal como el tipo de producto o metodologia. Por ejemplo, la Fedaracik
des Caisses Populaires de Burkina Faso (FCPB) ofrece dos productos de Banca Comunal, Crac
con Educacién y Banco Comunal de Segunda Generacion, Esto ultimo se ofrece a las mujeres gu
necesitan créditos mas grandes, 0 por un periodo mas largo 'y no dependen de una garantia solidars
Evidentemente esta institucion tiene también muchos otros productos para otros chentes y pe i

otros segmentos de mercado,
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Jucto integradc
ue ofrecen Crédito
8 Federaciones de
furales en Ghana
, las Filipinas

da olrece un producto de Banco Comunal, Crédito con Educacion y esta probando el
Jeto “Teléfono del pueblo” y va establecer otro producto de crédito individual

mbio, camino a la liberacion

it . pemos liberado al Banco Comunal de las cadenas de un ciclo de cuatro meses con
y conocimientos Fpagos semanales y ahorro obligatorio del 20%. Ahora que la hemos liberado de ser
& dentro de una institucion de Banco Comunal, preguntémonos dande en Aménca

realizar una DS liberaria para que pueda alcanzar a muchas personas

. Consideraciones

jel Banco Comunal en America Latina
estas pudieran
25 de los clientes
ps. Esta premisa
je trabajar jJuntos

Sion actual de productos an el Banco Comunal en comparacion con otros productos

3. Hoy sabemos gue eslos productos representan una porcion significativa y creciente

8 productos ofrecidos en América Latina. De hecho, hay 410 mil préstamos de Banca

";« frica Latina, 350 mil préstamos solidarios, mas un milldn de préstamos individuales,

& microfinanzas. Pero estamos lejos de realizar 1odo el potencial y ese es nuestro

h &l aumento de a la gente que no puede acceder a este tipo de productos. Es este el momento de

Sin embargo ancieros, el mercado polencial es enorme

de asistencia

8s de Ahorro y

SiUSIive con estas s .
2 la ampliacion cuentra el mayor potencial en América Latina para implementar

ps?

ZAs son un lenomeno mas bien urbano en América Latina. En varios paises, se
Hlos mercados urbanos estan saturados, el ejemplo mas claro de esto es Bolivia. Sin
@netracion en el mercado es baja, en la mayoria de mercados rurales, incluyendo a
qua lenemos mucho trabajo por delante, en vista de la ventaja comparativa de
S en las areas ruralés en comparacion con otros tipos de productos. Ei potencial
bs éreas rurales de América Latina es tremendo

b, plazo, plan de
ama de productos
mas adelante.

je el Banco Comunal aprovechar este potencial?

fijo. seguros; proporcionar servicios en las areas rurales son mayores. a pesar de la metodologia
b Ia melodologia de Banco Comunal es mejor que otras metodologias para entregar
gios financieros de manera eficaz y eficients, a la vez que reduce los riesgos y

-

o Comunal para satisfacer mejor las necesidades de clientes?

Mra como el Banco Comunal puede satistacer las necesidades de los clientes
pductos. Eslo o hace a través de la entrega de serviclos cerca de las casas y
- bsdiemes proporciona los servicios en un ambiente amigable & informal y no
peleo, no se exige una garantia prendaria; potencia a los clientes mediante la
Mualza la solidaridad y mecanismos de apoyo
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¢ Como hace el Banco Comunal para reducir costos y alcanzar metas institucionale

* Redune a clientes en grupos para la entrega de servicios

* El grupo reduce asimetrias informativas y realiza el analisis de préstamos
* Elgrupo ayuda a manejar el desembolso, cobro, contabilidad y seguimiento de préstamos morosa
* El grupo proporciona una garantia mutua.

Formas adicionales de que el Banco Comunal puede reducir costos en Are
Rurales

Lo que es nuevo es identificar formas adicionales en que el Banco Comunal pueda reducir cosig
en areas rurales

Algunas posibilidades de reducir costos en las areas rurales son: un establecimiento de precid
diferenciados para los producios; cobro de un costo de fondos diferentes a sucursales y coopera
de ahorro y crédito; subsidio cruzado para sucursales o cooperativas de ahorro y crédito mas remaot
0 mas pobres que las que son mas faciles de servir; obtencidn de subsidios extamos para finang
areas mas remotas o pobres; esfuerzos adicionales por reducir costos en dreas dificiles; adaptacid
del producto en dreas mas remotas o0 mas pobres; adaptacion de innovaciones tecnolégicas gt
reduce costos y estan adecuadas en las dreas mas remotas 0 mas pobres

¢ Debemaos probar algo nuevo, o tal vez no tan nuevo?

¢Qué mas pudiera hacer el Banco Comunal? ,Es posible considerar ¢l desarrollo de producte
basados en grupos para algo mas que capital de trabajo?, ¢ Podria el Banco Comunal también Sé
una fuente de créditos agricolas?. Es importante reconocer que muchos cerdos han sido engordade
y muchas gallinas sacrificadas usando productos de Banco Comunal.

Si es simplemente una fuente de crédito no agricola o si entra a los campos de ganaderia, agricult
préstamaos para equipos pequenos, el Banco Comunal aun cuenta con potencial no explotado en |
areas de finanzas rurales, liberémoslo

El Banco Comunal tiene profundidad

Lo que es importante de recordar es que el Banco Comunal tiene una mayor profundidad
comparacion a otros tipos de productos y olras metodologlas. Dos estudios realizados en Ameérie
Latina refuerzan esta idea.

* Usando un indice de Profundidad de Cobertura (DOI), Paston y Cuevas encontraron que
mas residentes rurales, mujeres, pobres y analfabetos entre los clientes de banca comunal
los promedios del pais, mientras que las cooperativas de ahorro y crédito tienden a atender
mas hombres allabetos y urbanos.

¢ Usando un indice de Satistaccion de Necesidades Basieas (IBNF), Gonzales-Vega enco

que los clientes de CRECER eran mas pobres que los clientes de las otras cinco instituciones d
microfinanzas. CRECER era la unica institucién que ofrecia un producto de Banco Comunal.,
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puede hacer aun mas

: From Hunger, tenemos un producto integrado, para nosotros el Banco
Bestiuctura para ofrecer mas de un servicio financiero. el hecho de que el Banco

la personas en grupos. las hace un medio eficiente para que las institluciones
DSOS servicios adicionales. Sin embargo, sdlo se debe considerar la incorporacion
éllos SON necesarios y exigidos por los clientes, y si pueden ser proporcionados
3 y & bajo costo para la institucién y el cliente

 servicios integrados de microfinanzas y educacion usando la
de Banco Comunal

5 diferentes de integracion de los servicios de microfinanzas, el servicio educativo,

fada por un programa, un personal. Ejemplo FUCEC-Togo.

a de servicios por dos 0 mas programas en la misma organizacion que operan en

oS para financiar ) Ejemplo Promujer Bolivia

L iciles; adaptacion

: ok')glcas que Lsarvicios vinculados por dos o mas organizaciones independientes que operen en la

E]amplo Crecer y CSRA en Bolivia.

on las ventajas de la integracion para el Banco Comunal?

io eficiente para superar las restricciones enfrentadas por los pobres

dy retencion de clientes resullando con mayores ingresos y menores costos
CK de la competancia

3, agncultura, de mayor impacto

diterentes. liberen al Banco Comunal.

ntes de liberar al Banco Comunal:

omunal es una metodologia, no un producto

D8 en América 0 Comunal es una metodologia, no un tpo de institucian,

0 Comunal es especialmente apropiada para las areas rurales,
RRtraron que hay
ba comunal que
Jen a atender a

os del Banco Comunal tienden a tener mas profundidad que otros productos
2ros

oo Comunal puede apoyar la integracion con un numero limitado de olros servicios para
un mayor impacto.
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Plenso que muchos de ustedes conocen a nuestro socio en Bolivia Crecerque alcanza la cilra
importante de 45 mil mujeres con ef producto Crédito con Educacion y hay un ejemplo en Ec
con algunas cooperativas. en colaboracion con el WOCCU

Para terminar presumimos que se haya liberado al Banco Comunal de ser un producto relativame
rigido y ofrecido principalmente por instituciones de un solo producto. Todavia queda mucho
hacer para que el Banco Comunal realice su potancial en Amenca Latna

¢Por qué no todo el mundo esta implementando, financiando y hablando de Ba
Comunales?

* El Banco Comunal ha sido demasiado rigido en el pasado. limitando su atractivo para nu
clientes y muchas veces sufriendo de bajas tasas de retencian. que resulta en un alcance red

* Las instituciones de Bancos Comunales han tendido a ser menos sostenibles que otros tipos
Instituciones y han sufrido de restricciones de capital

Alguna de las diferentes formas de pensar en y utiizar el Banco Comunal sugerdas anterio
puede ser utiles para superar estas limitaciones Pero se necesita mas

¢Cuales son las limitaciones externas principales del Banco Comunal y que
esta haciendo para superarlas?

Hay dos limitaciones principales

* El Estado regulatorio inseguro
-La mayoria de los marcos regulatonos no propician el ofrecimiento de productos de Banco
por parte de las organizaciones reguladas, por la falta de honorarios fijos de operaciones y lugars
fijos y seguros. Para superar esta limitacion las autoridades reguladoras debieran aprender
sobre los Bancos Comunales, verios en operacién, y considerar regulaciones mas flexibles o
categoria de regulacion especial, con tal que no se movilicen depdsitos del publico

* Financiamiento inadecuado de la canera
- El flinanciamiento de canera es insuficiente para expandir el alcance significativamente,
parte por el Estado regulatorio inseguro de muchas instituciones que ofrecen senvicios de B
Comunal, y la perspectiva estrecha de muchos prestamistas e inversores, incluso lo que
especalizan en microfinanzas. Los inversores y prestamistas también deben aprender mas
el Banco Comunal, desarrollar forrmas mas innovadoras. que va a llevar a evaluar los rie

relativos, y adquirir experiencias a través de Inversiones Y préstamos a enlidades que ofr
servicios de Banco Comunal

Llamado a la accion

En conclusion, me gustaria hacer un llamado a la accion, como practicantes, donantes, proveedo
de asisiencia lecnica y creadores de politicas, hagamos de nuestra pane para liberar al Ba

Comunal en América Latina, para que pueda alcanzar un mMayor numero de personas de una mar
sostenible
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pnplo en Ecuador

BS, proveedores
prar al Banco

nza la cifra muy

relativamente

Jcion Metodologica del Producto
2s Comunales en Mercados Competitivos

.

pntaciones estamos enfalizando la necesidad de la flaxibilidad de la innovacion,
iiproductos es hacesario, y no me astoy oponiendo a eso en nada, pero creo gue
a Innovar debemos siempre mantener un contexto institucional. Durante los
go un contexto que lo encuentro muy util y queria compartirio con ustedes, lo
ador de Practicas Innovadoras. Algunas veces dicen Bes? Practices, no me gusta
N las mejores practicas, sino depende del contexto, pero si practicas innovadoras
gabinete donde se archivan todos los documentos y cada uno de esos tienen un
) dido este gabinete en ocho cajones, imaginense en cada cajon van a ver unos
Aatia archivo es un problema, una preocupacion que se tiene que atender dentro de ese

agoria de informacion,

ARCHIVADOR DE PRACTICAS INNOVADORAS

2 3 4
FINANCIAMIENTO ADMINISTRACION GOBERNACION

7 8
6
MISION Y RESPUESTA
CAPACITACION VALORES A LA CRISIS

b Econdmico pot In Universidsd de Wisconsin, gracias & una tesis hecha on Motupe sobre los productomns
Funttador 08 FINCA interrmconal. hace 20 abos
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Productos y Servicios al Clientes

Al primero, lo lamo el cajon de los “productos y servicios al cliente”, Considero que las preg
principales que debemos estar atendiendo en aste cajon del archivador son: jquiénes son nues
clientes prefendos?. jcémo los vamos a identificar y seleccionar?, ; cudles son los problemas g
queremos ayudar a resolver a cada cliente?, ,qué produclos y servicios vamos a ofrecer pal
ayudar a resolver dichos problemas?. Siempre el enfoque en el cliente, ;, cdmo vamos a organia
a los clientes para entregar dichos productos y servicios y supervisar su calidad?, ,cémo vamos
medir el impacto de nuestra intervencién con nuestros productos y servicios? y ;qué politicas
procedimientos necesitamos, para orientar este proceso?,

Financiamiento

En el cajon siguiente -numero dos- de “financiamiento” son ofras preguntas que se necesitan contests
A modo de ejemplo: ,cuanto nos va a costar ofrecer nuestros productos y servicios y con qué i
vamos a financiar?. Es decir, el presupuesto de gastos e ingresos. ¢ Como vamos a cobrar al client@
(cuanto vamos a sohoitar a los donantes?, ;cuanto vamos a solicitar en capital prestado?, Jqué i

pronto llegaremos a nuestro punto de equilibrio con esa oferta de productos y servicios?, y , cuanie
clientes necesitamos para alcanzario?. Son preguntas claves que ustedes tienen que pensar en

planificacion. No se olviden, cada producto nuevo conlleva ese tipo de analisis, porque afecta a tod
la Institucion y a su sostenibilidad.

Administracion

Pasamos ahora al cajén numero tres, "administracion”: ;jcomo vamos a administrar los recursost
«qué personal tenemos que contratar para administrar nuestros recursos asignados a produ
servicios?, jqué sistemas vamos a usar para administrarlos?, jcuales seran las politicas
procedimientos que regiran estos sistemas?, ;quién serd responsable de supervisar su cumplimie
y la calidad de estos productos?

Gobernacion

En el siguiente cajon del archivador he puesto “gobemacion”, a veces todas las preguntas ¢
gobemacion las tenemos que enfrentar al pnncipio, pero ya hemos visto dentro de los retos g
muchos estan cambiando su gobernacion, porque estan cambiando su stalus legal frente al mearcak
Entonces, las preguntas que considero importantes aqul son: Jcomo vamos a registrar nuest
institucion, ONG, Asociacion, Compafia Financiera, Banco Comunal?, jquiénes podran ser
miembros y socios de la junta directiva de nuestra institucion?. Considero que la seleccion de
gente es sumamente importante y muy dificil hacerio bien, toda una Institucion bien planificad
puede irse al suelo por la mala seleccion de su junta directiva. (Se adecua nuestro status legal @
lipo de productos y servicios que queremos ofrecer?, en caso de terminar nuestras actividad

institucionales ¢, a quién o a quiénes perteneceran los activos y el patimonio?. La pregunta es ;,quid
es duefo de ese patrimonio? Esa es una pregunta clave para las ONGs, que hoy en dia estan
proceso de transformacion, ,nos vamos @ asociar con otras instituciones afines, red local,
memacional? y si fuera asi, ;qué intervencion, poderes, etc. tendra la red en el proceso de loma @
gecisiones dentro de nuestra institucion y como afectaria nuestra mision, nuestras politicas?, ,va
BN Duesies Junta directiva o no va a estar?,
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icia Técnica

B las preguntas e cajon es el de |a “asistencia técnica” que necesitamos para el disefo del plan de producto

BS S0n nuestros lgue queremos ofrecer; para conseguir su financiamiento, para conseguir su administracion

DS problemas que A ja, para supervisar, monitorear su ajecucion y para evaluaria. (Donde vamos a
@ ofrecer para 85a asistencia y cuanto nos podria costar?, jcuando vamos a necesitaria?. o sea el
DS @ organizal Creo que es uno de los cajones mas criticos de las ONGs. simplemente porque no

9. LcOmo vamos & oon la asistencia lecnica infemna y la tenemos que buscar en alguna parte. Pero lenemos
Lqué politicas y gnto y entre lodos en el movimiento hay mucha capacidad instalada, entonces parte de la
8ia en combinar esfuerzos, conseguir -inclusive- documentar, inventariar quién es el mas
da materia y aprovechar nuestros recursos intemos como movimiento.

gios y con qué los as ia técnica esta el cajon de “capacitacién” y empezando con la (iltima pregunta
pbrar al cliente? ROS & asegurar el traspaso de conocimientos de consullores y otras luentes de asistencia
ado?, Lqué tan Siro personal?, para que no estemos siempre dependiendo de esta ayuda extermna.
DS7?, ¥y ccuantos siros productos y servicios tenemos que pensar ;en qué contenidos tenemos que

B pensar en su stros clientes? a nuestro personal de campo? a nuestro personal de apoyo? a nuestro

p alecta a loda gial y directores?. Si no estamos capacitando a la junia directiva, estamos patinando
D muy livianito.
© de donde vamos a conseguir esta capacitacion y los recursos para implementaria?. Si
i dentro del presupuesto de operacion de la institucion, tenemos que prevenir y tener
los recursos?.
§ @ productos y
hs politicas y
: wcunplimiento
_- imo cajon, lo llamo “misién y valores”™. La gente me dice por qué no es el primer
g No es el mas prioritano. Simplemente en la realidad de nuestras instituciones, se
5 distracciones que nos olvidamos completamente de la mision y valores y lenemos
D pacifico y tranquilo para volver a orientarnos sobre cudl es la verdadera misién.
go en penditimo lugar, porque es un tema que siempre tenemos que volver a
. Lual es nuestra mision institucional?, ;cémo esta definida a nivel de documentos
'::9"':;85 de pcedimientos internos de la institucién?. En nuestro movimiento predicamos a los
ioh :;erz:d? s queremos ayudar a los pobres pero en la documentacion interna de la institucion
iar nusstis Meamimlos claramente definidos, ;,como los vamos a documentar dentro de
% 507 10 DS publicitanios y otros elementos de propaganda extermna?. ;Cuales son los valores
pnd'.‘ p N esta mision y como los vamos a comunicar, relorzar entre nuestros clientes y

Omo y con qué frecuencia vamos a medir nuestro cumplimiento de la mision J y
o status legal al a evaluar, e incentivar el cumplim}enlo de nuestra misién y nuestros valores?. Hay
ras actividades @ la promotora que tenga mayor numero de clientes, la cartera con menos mora, las
a es Jquién  para que sean excelentes productores de resultados financieros que sostienen la

W en dia estan en 0 cdonde estan los incentivos que promueven el cumplimiento de la mision?.
s, red local, red
0 de toma de
as?, ;vaa

‘ planificada
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Respuesta a la Crisis

Al Gitimo cajén lo llamo “respuesta a la crisie”. En los siete cajones anteriores podemos lener I8
bien organizado, bien atendido, bien planificado y de la noche a la manana nuestra institucio
va al suelo por una situacion sobre la cual no tenemos mucho control. Entonces, Lqué i
preparados esitamos para enfrentar emergencias de la naturaleza, inundaciones. lerme
sequias, etc.?, (Cuales son nuesiras politicas y procedimientos para ayudar a nuestros che
en esas crisis y para administrar la cantara afectada?, ,Eso ya esta en los manuales?. Son
que tenemos que anticipar :Qué prevenciones hemos tomado para anficipar y responder
inestabilidad politica, la economica? Si se declara el sistema bancano en vacaciones permane
(dénde estamos para atender a nuestra gente? y si se desata una guerra civil, al estilo Be
como estamos viendo, y todo ha cerrado, ;qué prevenciones hemos tomado para salvar @
institucion y sus clientes en esos momentos?, . qué respuestas debemos tomar como nstitug
y Qué respuestas debemaos lomar como red de instituciones? ., Qué hay que hacer como nstitug
o red para cabildear con nuestros representantes politicos para que emitan una legislacion’
favorezca a nuesira mision e intereses institucionales?. Si hay una sola funcion que debet
aprovechar como red y como movimiento, es pensar cémo podemos actuar con una sola W
para que nuestros gobiemos nos escuchen De otra manera la individualizacion del cadd
solamente nos va a llevar al caos y tenemos que hablar muy claro a nuestros representan

educarlos y volver a educarios y educarlos mas

Conclusiones

Asi que esos son los ocho cajones de este gabinete de practicas innovadoras y nos da ¢o
metodologia contextualizada puede alectar ol redisefo de nuestros productos dentro de toda

institucion

Ahora, para concluir, quiero proponeries algo. Quisiera que cada uno de ustedes sacara
bolsillo su tarjeta de presentacion, 10s que no tlengan tarjeta de presentacion, escriban en un g
de papel. Lo que me gustaria que hagan es que al dorso de su tarjeta escriban dos cosas lo
que escriban en su tanela seria cudl es la fortaleza mas grande de la institucion que represe
cual es el lema gue esta capacitada para ensefar a todos los demas, ponga su fortaleza, y
pongan debajo, cual es la necesidad mas sentida de su institucién, para lo cual necesila apoy
los demas. No vamos a decir debilidad, sino un vacio, un problema, un reto que ustedes
enfrentando en su institucion. Tenemos todo un movimiento, 1eNeMos 300 voces y capacid
sentadas en este salon, que podemos movilizar y desde hoy podemos crear exactamente un
de quién es quién, qué cosa va a aponar y qué cosa necesita, este sera un producto practico)
sacar de este Foro. Para los que no tienen tarjeta pongan fuera de esos dos puntos, su NOM
direccion y su e-mall, para que haya una posibilidad tacil de identificarios después, y es0 S€

producto mas del Foro.
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D de gran importancia tanto para el progreso del sector de las microfinanzas en
D para los programas de microfinanzas que utilizan la metodologia de Bancos
). El Foro nos va a permitir compartir expenencias, anahzar resultados y proponer
m mejorar nuestro trabajo y renovar nuestro ampeno por atender con calidad a
@ lodavia no puede acceder a servicios financieros

L

agradecimiento a la Mesa Inlerinstitucional de Bancos Comunales del Pend
J& este Primer Foro Latinoamericano de Bancos Comunales. De igual manera, agradezco
Jonas e instituciones que de una u otra forma han hecho posible este evenlo de tanta
h este momento del desarrollo de las microfinanzas en nuestra region

l'llest!os esfuerzos en el propdsito de discutir y analizar el tema central de este Foro
a la expansion y sostenibilidad con impacto sobre la pobreza®, Quiero, entonces,
25 algunas reflexiones y andlisis sobre lo que se observa en el desarrollo actual de
8 utllizan la metodologia de Bancos Comunales (MBC). Debo decir que estas
Esultado del trabajo de mucha gente comprometida con el avance de las microfinanzas
I mejorar el acceso a servicios financieros de calidad. En este sentido, mi aportacion
IS y la difusion de expenencias acerca de los Bancos Comunales.

Nos da como una
niro de toda nuestra

BS sacara de =u
piban en un pedazo 5is, hacerlo de manera ordenada y llegar a una conclusion valida hemos
s cosas lo primero I» Bntacion en lres partes: primero hablaremos brevemente del contexto general
In que representan mov!endo las microfinanzas en América Latina, en seguida, analizaremos tres
. bﬂaleza y luego "— BS que se observan en la practica de los Bancos Comunales y , por ultimo,
necesita apoyo de conclusiones a las que podemos llegar con este andlisis

3 usiedes estan
te un pertil ) actual en América Latina

: y . que se desarrollan las microfinanzas en América Latina, lo podemos resumir en
P . mse' Uﬂ .\-,\ : 3 '._

NS
pos Comunales en el alcance

gt de los programas y las limitaciones o criticas a los Bancos Comunales.
INcias que se observan en la construccion del sector de las microfinanzas.

¥ Consoron Latnoameyceno de Capaciacion puta Microlinanciansento Inganiaco Ingdustiial por la
yll.a- o Clencsas poe b Urwversadad oo Astion en Inglatermn Ha melaedo su carmum professona!
CONBURD! de vatias agencias de gobiemo mexicano, bancos multiaterales de desarrclio, ngencias
M amprmass privades. Catedratco 0o la Univarucad de Ananuad hasta gue se fungd COLCAMI. Es autor
e an microlinanciamssnio y s diClacn numerosos cursos y conlerencias en lemas sspecishrscos
&, Guaternaia, Panama, Repabiica Dommicana, Nicaragua y on ol Peri
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1.1. La cobertura de la demanda

A pesar de los avances reconocidos en la ampliacion de la frontera de los servicios financieros
sector de las microfinanzas en Ameérica Latina, principalmente en los ultimos diez anos, ¢
existe un rezago muy importante en la penetracion hacia los segmentos de poblacion de
ingresos. En el alcance y la cobertura de demanda de microcrédito se presenta una gran b
que aun no ha sido salvada y tal parece que los mayores esfuerzos se han ido concentrando
niveles mas altos. La piramide de la siguiente figura muestra una situacion tipica en América
en donde es evidente la necesidad de esforzamos mas para mejorar los niveles de atencion.

LA COBERTURA TIPICA DE LA DEMANDA

Con Crédito 14%
Solicitaran 15 Acumulacidin  amphada
No solicitaron B5%
Necesitara % Acurmulacion simple
NO necestars 65%
Acceso al Crédito \
“ del total \
Moderna 23 \_l Subsitencia
Do baja productivided /' 13 \
Acumulacion ampliada 20 \
Acumulacion simple 17
Subsistencia 9 N\

5

Por otro lado, si observamos el comportamiento del sector a través de los indicadores de Afcro
encontramos que en 1998 la mediana era de 674 délares para el préstamo promedio y para 200!
mediana es de 847 dolares. Esto sefala que si bien el sector mantiene un enfoque en atender @
segmentos de poblacion de bajos ingresos, &l énfasis no ha estado precisaments en la profundi
de los servicios sino en el crecimiento institucional’

1.2. El papel de los Bancos Comunales en el alcance

Es bien sabido que la MBC por sus caracteristicas contribuye sustancialmente a atender 8
segmentos de poblacion de mas bajos ingresos. Las entidades de microfinanzas que utilizan @
metodologia han demostrado la capacidad y bondades de los BC para atender de manera efica
viable a la poblacidn de mas bajos Ingresos, en particular, a la poblacion en comunidades ru
En efecto, nuevaments, a partir de los indicadores de Mioro Rate, se observa que al mayor al
lo tienen los programas que utilizan MBC. Puede afimarse, sin temor a equivocacion, que la p
metodologia permite mantener el enfogue en los mas pobres mientras bajo metodologias de cr
individual es muy posible que bajo diversas presiones sea facil perder el enfoque

1 Voanse 108 Mguonies documemon: A Lasn Amencan Morinence MAse) HMow ooes § measure we? Tor Janson y
Taborge Interpmencan Development Bank 2000 ¢ Perormaence »aiCatrs Ay AAolvance Puittons Taomwaw Gy ™
MicroRate & imtergmencan Dovelopmen! Bank. July 2003
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d financiera y las limitaciones o criticas a los Bancos Comunales

NCIBros en ¢ pondades de la MBC. donde el énfasis se da pnmero al alcance y luego a la rentabilidad,
anos, todaviz jptimero en la rentabilidad y luego en el alcance. existen criticas severas al coslo de
de bajos ERO Una de las grandes limitaciones del modelo
una gran brecha "

centrando en los i en que no se pueden comparar peras con manzanas, es decir, los indicadores
América latina sactor deben tomar en consideracion el alcance y comparar entidades con similitudes
atencion - da En este sentido, es mas util considerar el costo por cliente atendido que

2 la cartera para medir la eficiencia de la institucion.

of, @s importante sefialar que 1as Instituciones estan obligadas a buscar y
ibilidad financiera, asi como mejorar permanentemente los indicadores de
il donde es indispensable analizar el comportamiento de las instituciones y buscar

motorat el desempeio.

des tendencias en el sector

na ha ido penetrando cada vez mas el modelo comercial de las microfinanzas. Este
pane ha permitido ~sin duda alguna- un avance muy rapido del sector. pero por la
@s presiones del modelo comercial en particular la rentabilidad, empujan a las
. l. goar préstamos de mayor tamafio como una medida para reducir los costos de |a
et capital y fondos para la expansion

' p que hay una tendencia creciente en el valor del préstamo promedio, también se
dencia que contribuye tan a la expansion de la oferta como a mejorar los indicadores
p. tanto la eficiencia como la rentabilidad, Por otro lado, esta tendencia del valor promedio
j@sia siendo atenuada por otra tendencia muy importante: pasar del monoproducto al
s de Micro Rate > Esta tendencia es extraordinaramente importante para el tema central de este Foro
y para 2002 |a permite a las instituciones atender diversos segmentos de mercado y de esa forma
atender a los Jenfoque en los segmentos mas pobres

8 tendencias que veremos con mas fuerza en los proximos afos es |a incorporacion de
pnia como el factor que va a permitir entender y segmentar mejor el mercado, hacer
la expansion de la oferta y continuar mejorando los indicadores de desempefo.

Jrandes tendencias en el sector, la MBC cobra mayor importancia para el desarrolio del
r pnlcular la expansitn de la oferta y la penetracion de los servicios financieros. Sin
g también a ver una evolucion mas rapida de la MBC para ajustarse a las diversas
: 7 necesodades tanto de las entidades como de los clientes

mayor alcance
Que la propia

S s grandes tendencias en la practica de los Bancos Comunales

pner ante ustedes un andlisis lo mas objetivo y claro posible quiero referirme a tres grandes
la practica de la metodologia de Bancos Comunales. Estas tendencias obedecen a
5 estrategias distintas para atender a los segmentos de poblacion de menores ingresos:

. gr el modelo en su esencia y mejorar la eficiencia institucional
ar el modelo para mejorar la eficiencia y la cobertura de mercado.
el modelo para la diversificacion de productos y mejorar el alcance.

Tor Janson y Migues
G F* odition
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Esto nos permitira ver con gran claridad el enorme potencial de las cajas y, desde luego, |a gral
a importante tarea que tienen frente a si y que, sin lugar a dudas, va a contribuir de forma decs
en el desarrollo de nuestro pais, en particular de las comunidades rurales

2.1 Mantener el modelo y mejorar la eficiencia
2 1.1 Ei problerna oe la escala y la eficiencia

Una de las criticas mas severas a la MBC's esta en el costo de operacion de la cartera, que apa
que el modelo es ineficiente frente a los préstamos individuales y, no solo eso, supone que |a viabiis
financiera de los programas con MBC esta en entredicho hacia el camino futuro. Sin embarge
estudio realizado por Gary Wollar’, hace un buen recuantc y analisis de las condiciones 0@
sostenibilidad financiera de programas que aplican l[a MBC. Del estudio se pueaen desprender g
conclusiones muy imponantes
a) La eficiencia en las microfinanzas, en particular los servicios enfocados en los mas pobres

esta medida exclusivamente por los costos de operacion o la rentabilidad smo por ia forma

electiva en el coslo para hacer llegar los sarvicios financieros a los mas pobres.

b) Elfuturo y la viabllidad financiera de los programas de BC parece estar en aquellas instit
que sean capaces de inducir reducciones en los costos de operacion y mantenerios por aik
del 40% &l costo por chente por debajo de los 30 dolares, incramentar la productividad del pers
por armba de los 200 chientes y mantener un diferencial de la tasa de interes en al rango de los
a 20 puntos

La escala por su parte, es continuamente sefialada no solo como una estrategia para la sostenib
5in0 una obligacion para cualquier programa de microfinanzas. Lo que hoy se cuenta por miles
cllentes tiene que empeazarse a contar por decenas de miles y cualquier programa liene que &
a tener al menos una cifra cercana a los 100 mil clientas

2. 1.2 Los caminos para meforar la eficiencia

Bajo las consideraciones anteriores, la presion para los programas de BC esta en mejd
permanentemante la eficiencia. Es decir. no es suliciente con decir estamos llegando a los segme!
mas pobres, hay que asegurarse que se esia haciendo de la forma mas eficiente posible. De
que, hay que entrar a un proceso persistente de mgora continua

Tres practicas para mejorar la eficiencia parecen ser las mas indicadas: desarrollar una capacs
de respaldo informético al oficial de crédito para incrementar su productividad, aplicar una reingenis
a los procesoes administrativos para reducir costos y adoptar una estrategia de crecimiento

2 1.3 Los caminos para &l crecimiento
Es evidente que no todas las instituciones crecen al ntmo que haria lalta para aumentar l0s MVE
de cobertura de la demanda. Mas bien parece gue son pocas las instituciones que crecen. En

astudio reciente hecho por COLCAMI para dentificar cudles son los faciores que explican
cracimiento axitoso en las microfinanzas, se detarminaron cuatro factoras esenciales

7 Foassosung Me Fnancal Vsbity Of Vilege Banking: past Pedormance snd Fulre Prospects. Gary Woller The Microbas
G ¥ - y ¥ U
Buliatin, baus N 4 Septamdser 2000
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BQO, la grands

a Bdito solidos y con un dominio total de la metodologia. incluyendo, por SupUeso,
forma decisivs

@ implantacion y consolidacion del producto en zonas nuevas.

808 para seleccion, reclutamiento, capacitacion e induccion de los recursos humanes.
isirativo e informatico para soponar el crecimiento y los cambios que implica en
Usirs as.

£ comprometida y decidida a crecer. con planes claros y precisos para el

den itra la validez de |a estrategia es el de Promujer Bolivia que ha logrado un
que aparenta Enito manteniendo los Indicadores de desempefo dentro de los patrones de la

g: la viabilidag as que operan con metodologia de Bancos Comunales.
! embargo. el

iciones de la

N desprender dos

mas pobres. no
ipor |a forma mas

S5 nstituciones
fos por abajo

pad del personal
i rango de los 15

adio USS

| ia sostenibilidad
ta por miles de
8 que aspirar

, lssue No 8 September 2000

Development Bank, July 2000

Bsla en mejorar el modelo para mejorar la eficiencia y la cobertura de mercado
D a los segmentos
sible. De aqul X ﬁmtaya

i discusion acerca del costo de operacion y la viabilidad financiera, diversos programas
! lina. se han visto en la necesidad de buscar caminos para lograr mejorar la eficiencla
'- itenibilidad financiera. Al contrario de los programas que han mantenide el modelo
§ han orientado sus esfuerzos hacia una reingenieria de la MBC. Dos estudios son
1 x A en esta estrategia, el primero, de MkNeily y Stack® analiza el compornamiento del
péstamo promedio a través de los ciclos y lo compara con el modelo original del
Ieomo este comportamiento afecta la sostenibilidad financiera. El segundo estudio, de
entar los niveles belly’, estudia la dinamica del comportamiento de siete programas de bancos comunales

crecen. En un posibles factores que alectan el crecimiento del préstamo, la movilizacién de ahorros y
gue explican el ge clientes

una capacidad

na rengeniena
GImiEnto.

RS Sustnatiity 0 vitage banking trogrames. Barhara MikNwily and Kathleen Stack Small Enterprise Development
1eas

REs ontenking [Qyramics Siudy: Evidence from Saven Programms. Judith Painter, Bartara MkNally SEEP Poventy Lending Working
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Ambos estudios llegan a conclusiones similares en cuanio al efecto de la cuenta intema y 1a limitas

en el tamano maximo del prestamao:

a) Una de las causas por las que los préstamos en los Bancos Comunales no han crecido tal cg
el modeio anticipa es debido a que los préstamos provenientes de la cuenta interna estan
competencia con los préstamos institucionales

b) La cuenta inlema significa una carga de trabajo muy importante para el oficial de crédito ¥
tiempo dedicado a asesorar al Banco Comunal para su administracion representa un costo all

¢) E! monto maximo del préstamo no siempre responde a las necesidades de los miembros ¢
Banco Comunal, a medida que su negocio prospera y es una causa importanie de desercion

d) Los miembros del Banco Comunal no siempre demandad prestamos

222 Las transformaciones observadas

Las expenencias demuestran que el crecimiento del prestamo no se estanca pero sigue un pale

de crecimiento mucho mas lento que el establecido en el modelo onginal de Hatch y que es impo

darle flexibilidad al producto Bancos Comunales. La fHexibilidad se observa a lravés de dive

transformaciones en el modelo, entre las que destacan en orden de Importancia

a) Ahorro obiigatono pero desapancion del manejo de la cuenta intema Esta es la transformacion
imponante y gue liene tres implicaciones: mejora en el tamano de la cartera, reduccion de costo
aumento en la eficiencia del oficial de crédito y disminucidn del resgo por mejor control de la

b) Politicas flexibles sobre tamafio del préstamo a través de los ciclos, principalmente el préstal
inicial y el préstamo maximo. Estas politicas facilitan tanto la formacion de los grupos como
retencion de los clientes

c) Politicas sobre los ahorros, desde hacer mas breve el periodo pre-préstamo hasta red
ahorro obligatorio a partir de que el cliente tiene un histonal de crédito. Nuevamente, eg
politicas contnibuyen a mejorar la retencion de clientes

d) Cambios en las reuniones semanales para mejorar la membresia y permanencia en el programa
permite la ausencia condicionada de los miembros del Banco Comunal y se tacilita la permaneng

Adicionalmente a los cambios en la MBC. una lendencia crecienle en Amaérica Latina es
INcorporacion de otros productos de crédito para mejorar los niveles de atencion, aprovec
capacidad instalada & incrementar la eficiencia

Un caso que muestra los resultados de esta estrategia de translormacion en el producio Bag
Comunal y la incorporacion de otros productos es el de Compartamos de México Finanche
Companamos ha mejorado nolablemente sus indicadores de desempefo, principalmente el og
de cartera y, a pesar de estar en un proceso de crecimiento acelerado, mantiene la productividad g
staff. E! siguiente cuadro muestra los indicadores

Tamaho de la cartera, miles de US$ 6,339
Numero de clientes o | 4ss3s
Productividad del staff - 207
Costo de cartera % - 62.6
Es?o por clienta GSS E
Préstamo promedio USS 1298

Fuente
| The Microbanking Bulletin, lsaue No & Septembes 2000
2 Techimcal gude Grd Edition

MicroRate & Interametican Devalopment Bank July 2003
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¥ & estrategiz

la mayoria de los paises de América Latina las Cajas de Ahorro y Crédito*
base institucional de servicios financieros populares mas antigua y extensa. Un
B2 mas importante de estas instituciones esta hactendo énfasis en la prestacion de
pieros a la microempresa y en la incorporacion de tecnologia de microcrédito. Para

oMo y Crédito, las microfinanzas constituyen una estralegia clara y precisa que va

hle ofrecer microcrédito. constituye un camino para la modemizacion, la expansion,

it la calidad de canera y. en general, la construccion de una capacidad institucional
oN de los servicios.

Lde Bancos Comunales protagoniza una forma de llevar a cabo la estrategia de
% la microfinanzas en las cooperativas de ahorro y crédito a través de aprovechar
del modelo para penetrar en el mercado de los servicios linancieros populares.

RIZS y Sus resullados

88 mas importantes se estan dando en las cooperativas de ahorro y crédito vinculadas
\iraveés de diversos proyectos en América Latina y, notablemente, un proyecto en
wOU uliliza una estrategia que incorpora dos metodologias para fortalecimiento
frecimiento de las cooperativas. La experiencia demuestra Que esta estrategia

el numero de socios, movilizar ahorro, proveer crédito para contribuir a mejorar
familias y generar un espacio para la dignificacion y empoderamiento de las

N

'§,'- muestran que la viabilidad de los bancos aumenta considerablemente al

|0Iros productos que pueden contribuir a hacer menos penoso el proceso para
nibilidad financiera y trabajar con indicadores dentro de los patrones de desempefio

ISiormacion de las cooperativas se ha hecho a partir de una estrategia que combina
e los Bancos Comunales Y su movilizacion de ahorros con la INncorporacion de
Cleras y mejores practicas en la gestion administrativa y del nesgo.

plicacion de la MBC, ésta se introduce con algunos cambios importantes

':, Po Comunal se introduce como una estrategia que obedece a dos necesidades:
Fos de ahorro y crédito de incorporacion de nuevos miembros.

b Comunales buscan, ademas de la generacion de Ingresos, la acumulacion de

BCIf, Se orientan a transformar las condiciones de subsistencia de la poblacion.

ramente en la movilizacién de ahorros y los ahorros son depositados en la
cuentas individuales.

i deé los Bancos Comunales pueden “graduarse” naturalmente tomando otros
ofrece la cooperativa.

B CIOaito, 5o ulliize con un signiticado Amplio y comprande las cooparativas v las uniones de criditts. En genernl
MOION MALAIsE. que represents una expatiencia de muchos afcs en Amdnica Latina
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Los resultados son muy buenos y demuestran la extraordinana validez de Ia estralegia que comil
el producto Banco Comunal con el fontalecimiento institucional y logra una excelente penetrach
en el mercado. La penetracion en el mercado permite tanto abnr las posibilidades de accede
ahorro y crédito a los segmentos de poblacion de mas bajos ingrasos como &l énfasis &
Incorporacion de las mujeras como socios de Ias cooperativas

Es importante insistir que los resultados y el éxito en la expansion de las cooperativas se deb@
una estrategia integral que combina el producto Banco Comunal con un modelo para Incorpd
mejores practicas en cooperativas de ahorro y crédito. En este sentido, de las cifras mostradas
el cuadro anexo se observa que el crecimiento en la membresia no es resultado exclusivo de.
Bancos Comunales, pero quedaria una pregunta por invastigar: ; Hasta donde el modsio de Bat
Comunal animé a muchas mujeres y a gente pobre y les hizo ver que eran sujetos de crédito
servicios? Es decir. no se puede separar el éxito de la cooperativa en olros productos y servig
del exito toial dado en el producto Banco Comunal

3. El futuro del modelo de bancos comunales

Hemos descrito tres estrategias en la aplicacién del modelo de Banco Comunal en América La
y el analisis y la comparacion de las Ires estrategias nos permiten llegar a las siguien
conclusiones

a) Las estralegias son validas y demuestran |la imporiancia de los Bancos Comunales &
servicios financieros a los segmentos de poblacion mas pobres.

b) La aplicacion de una u otra estralegla depende de las condiciones particulares de ¢
institucion, de la mision de la Institucion, de las condiciones del entorno y 0€ las oporiunida
que se (denlifiquen, en especial las oportunidades para el crecimiento y la penetracion
mercado

c) Estamos en una transicion importanie en el sector de las microfinanzas que va del monoprod
al multiproducto. De hecho, esta es una estrategia eficaz para enlrentar los retos
soslenibilidad y de expansion. Es decir, anteriormeante a las instituciones sa les Identifica
agrupaba segun la metodologia de crédito y cada vez mas vamos a vet que las institucio
atienden a diversos segmenlos de mercado y que se definen productos especilicos
asegurar una alencion de calidad

d) Las instituciones entienden cada vez mejor a los clientes y este entendimiento lleva
segmentacion de mercado y, en consecuencia. & la institucion multiproducto La insti
multiproducto es una estrategia para mejorar la escala y el alcance.

e) El modelo de los Bancos Comunales cobra mayor importancia y establece una extraordin
base para esta nueva institucionalidad de las microfinanzas. El modelo gemuesira su llexib
Yy su potencial para ajustarse a diversas condiciones

f) Finaimente, silo aplicamos al caso de México a manera de ejamplo, la banca social, que
en proceso de transiormacion a través de una ley de ahorro y crédito popular, tiena
modelo de Bancos Comunales una base sélida y extraordinaria para definir esirategias p
expansion y penatracion en el mercado
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mostradas es YRS de Crecer en Bolvia Que 1ene una cartera Je nesgo de menas de 0 4%
exclusivo de los R mova a la cuenta interma ?

gde crédito y de Fegunta pero también los resultados son pagos buenos a fin del ciclo para cada
Jelos y servicios gl En Cmcwno se exactamente cual es la t1asa de mora de la cuenta intema,
18S mas elevada que la 1asa de la cuenta externa, pero los resultades son que hay

BRRACEr0 ; e sena & chente. cada persona o todo o Banco Comunai?

oia de las cajas de credito y ahorro. El cliente, desde el punto de vista del
D, 8s el Banco Comunal Pero es importante desde el punto de vista de las
: cutl es la situacion de cada cliente, sobre todo, sl la idea es ayudar a cada
‘acceder a otros productos de créditos y ahorros en el futuro. Ahora, claro, desde el
dstema regulador el cliente es el Banco Comunal.

Amenca Latina
las siguientes

ales en los

res de cada
oportunidades
penetracion de

Que I3 mefor manea de ser liciente y reniabie es soio dedicarse al crédifo )
o, L Que respuesta plantean ustedes?

monoproducte Je servicios financieros, con otros como educacion y salud, no es para todas las
los relos de ro para las instituciones que quieren integrar estos servicios, dada su mision, es
identificaba y f que estos servicios sean a un costo menor y dados de una manera muy eficiente,
1as instituciones 0 para los clientes pagar mas por estos servicios. Nuestra expenencia y algunos

iicos pars es paises e instituciones, nos revelan que el costo adicional del servicio educativo,
0%, pero no es un incremento muy importante en vista de todo el valor agregado.
#vista y el punto de vista de nuestras socias que ofrecen este producto con educacion,
gregado no solamente tiene un mayor impacto sobre las clientes, sino también un
8 la institucion. Cuando las clientas tienen una mayor autoestima pueden manejar
ymar decisiones sobre sus vidas; cuando hay mujeres que pueden manejar la salud
e sus familias y no necesitan gastar mas en comprar los medicamentos. éstas son

IS para asegurar sus pagos, aumentar su Negocio y acceder a otros productos.

to lleva a la
. La Institucion

ia extraordinaria
su llexibilidas

social, que estd
pular, tiene en el

: gsirategias de Freedom From Hunger, para asegurar un Bnancamiento con aste
las para & : .

B OR Créaifo con Educacion”?

el producto de Bancos Comunales de Crédito con Educacion sea sostenible y rentable
una mversidn inicial para el reciutamiento de personal, la compra de algunos
3 a lecnica de Freedom, sin embargo, es importante identificar otras fuentes

La ldea de trabajar con instituciones tales como las cajas de crédito y ahorro, es
2 en ellas para la cartera, y esta es una hipdtesis que a veces s verdad y a veces no.
bs Inversionistas y los bancos comerciales es entender un poco mejor o que es un
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Banco Comunal y que es un producto rentable, pese al nesqo, pero hay riesgo en todos los diferents
productos. Esperamos que con mayor conocimiento de este tipo de producto vamos a ver mayo

inversiones, mayor acceso a lineas comerciales, para las instituciones que ofrecen algunos producht
de los Bancos Comunales.

¢ &7 Banco Comursil @s oe desarrolio o solamente de aivio de iz pobreza?

Pienso que nuestra esperanza es que sea una manera eficaz de alivio de la pobreza. Pero, la
de los Bancos Comunales es también que sean un instrumento de desarrollo que permita a ge
pobre, mujeres y hombres pobres, acoeder a servicios financieros, al inicio a Bancos Comuna
después, o al mismo tiempo, a otros servicios, ahoro. SBguros, u otros productos crediticios.

£ Cudl es & nesgo de ofrecer Ios producios en las 2onas nirales?

Es verdad hay un riesgo mas alto. No es facil ofrecer los servicios en las areas urbanas y es mi
dificil en las areas rurales. Si nuestra mision es atender a la poblacidn pobre, necesitamos ir dos
viven los pobres, donde no hay servicios y pienso que ese es nuestro desalio. tenemos
metodologia bien adaptada al aicance de mayores y mejores resultados con el Banco Com

RESPUESTAS DE RICARDO SKERTCHLY

¢ Como Negar a las zonas ruraies ?

Creo que en América Latina el concepto de lo rural estd cambiando. Rural no es solame
agricola, el ganado, o el campo, lo rural son muchas cosas, es artesania. es Industria. come ol
servicios. Entonces, alli hay un papel importantisimo que cumple el crédito como una estrat >
para diversificar las actividades y esta demostrado que se puede llegar a la gente ofreciendo cré

ayudarlos a tener esa empresa de muchas actividades entre las cuales esta. por supuesto, la agne

< Como 0Qrar ia sostenbiiday contra s presion de & reniabidad?

como ir reduciendo los costos de operacion, a través de una reingenieria, a través de usa
sistemas de informacion y lomar en cuenta las expenencias de otras instituciones. las de mas ave
en Amévica Latina. de como lo han ido haciendo para reducir los costos de operacion. He pus
Ires ejemplos, pero sin lugar a dudas, hay muchos que demuestran que es posible trabajar
Bancos Comunales a un costo razonable

¢ Como hacer frente a los lfamoseos indicadores. a los RATING?

Creo que cada vez es mas claro que en los indicadores de desempeno se estan tomando en cus
dos cosas, uno, el tipo de institucion de que se trata y segundo la poblacién-objetivo que se :
atendiendo. Hace cinco afos en Micro Rate aparecian dos programas que utilizaban Ban
Comunales, FINCA Nicaragua y Compartamosy cuando uno veia los costos de operacion, paf

I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



odos los diferer

a ver may
algunos produs

D estaba muy bien excepto el caso de FINCA y el caso de Compartamos Creo

Mo reporte del 2002 es muy claro que se esta comprendiendo que no se puede

Mitlucion que ltiene préstamos individuales del orden de mil dolares con una

*M préstamo promedio de menos de 200 délares, hay que comparario con
gparacion acerca de la poblacion-objetivo

cuenta interna, creo que aqul hay que dejar claro que en [a metodologia de
uha de las grandes fortalezas que tiene es la movilizacion de los ahorros,

Pero, la ios n qlta la cuenta interna, no es decir que se quitan los ahorros. Mas bien
permia a gers sformar la cuenta Interna, vamos a seguir movilizando ahorros, pero vamos a

Comunales penerar una competencia antre el Banco Comunal y 1a institucion, que es lo
credilicios. @ permiten muy libremente los préstamos, y Si eso esta atentando contra el
@sta atentando contra la propia institucion. De nada serviria que la institucion
D & un costo muy alto con tal de permitir que l0s préstamos intemos existan,
l BSlanamos haciendo cosas contradictonias, y lenemos que ser muy coherentes

urbanas y es
itamos ir dong
fo, tenemos NN e, & quilar KOS prestamaos mmtarmos, No estemos tambwen alentando
|Banco Comunal ERmiento gue se oa en Jos Bancos Comunales
lizacion misma del ahorro sigue siendo una parte importante del
que cuidar aqul -y eso si hay que cuidario de manera extrema- que el
ado, un interés positivo, que la gente no esté perdiendo dinero por tenerlo
b
b 5@ de las cooperativas en Ecuador, una de las cosas importantes para elios
de los ahorros. El ahorro se deposita directamente en la cooperativa, es una
es solaments &k _ B pueda tener faciimente el acceso a la cooperativa y, ademas, también es
ria, comercio jé naturalmente el otro asunto importante en los Bancos Comunales, la famosa
una estratec no vean la transformacion de la cuenta interna como un atentado contra el
ofreciendo cradite 0 como un atentado contra la metodologfa de Bancos Comunales, véanlo como
, la agricok Bf Que a lo mejor es necesana y que hay que tomar en cuenta, aunque 1ampoco
jda mucho, como dije antes, de la mision de ia institucion, del contexto donde
8 la misma capacidad de la gente. A lo mejor si la cuenta interna no me esta
jel tiempo del oficial de crédito, la puedo seguir manejando, no es problema, a lo
| Sunto esta en darle mas capacitacion a los socios para que puedan manejar
;' més eficientes jema. Pero sl atenta contra la sostenibilidad hay que pensario con mucho cuidado.
de usar lo
de mas avance
. He puess V81 5e puexde ofrecer aigun Npo 08 Drodcio O si hay 2Igunag expenencia en Que
trabajar cc S DGR [MINGN BYudar 81 desSarmolio mismo de 1as empresas.
s Inleresantes en la lormacién de c/usters o la formacion de encadenamianto
r donde a partir de los Bancos Comunales se puede formar un cluster para
s  productos, las artesanias puedan mejorar la calidad, la presentacion, y sobre
r al mercado. Hay un ejemplo en Guatemala, en México hacen esto e
en cuenta € ‘ uestra olra cosa, que senalaba Beth Porter al principio, el hecho de ver
que se esta ‘sig'uﬁca una capacidad enorme para hacer muchas cosas a través de allanzas

n. parecia
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Creo que aqul hay dos puntos importantes, muchas veces el respaldo informatico tiene un prob
muy serio en el tamano de la institucion, Una institucién muy pequefa con un programa de info
muy complejo puede significar simplemente que cueste mas usar la herramienta que el beneé i
que la herramienta misma da, porgue entonces necesitamaos tenar un experto en informatca P
operar eso. Sin embargo, vienen ya desarrollandose sistemas en donde se puede hace
outsouwrcing del sevicio, donde (a Institucion necesita solo lener la computadora y a traves de Inte
puede tener el servicio, lo cual reduce considerablemente el costo informatico. Se puede te
mejor sistema de informacion, de excelencia, con un costo muy reducido en la operacion

verdadero respaldo, porque se trata de sistemas que estan integrados, se trata de sistemas
donde la informacion de los distintos modulos se ingresa una vez y entonces se reduce enormse
tanto el costo de la operacion como de la inversion y se tiene un verdadero respaldo en info
que ayuda a la reduccion de los coslos y a mejorar la eficiencia.

RESPUESTAS DE JOHN HATCH

La asistencid 8Crca, ¢ NECesSanaimenie iene Que brviiaria & que ofovga & créail

Muy interesante la pregunta. Diria que no y me hace pensar primero en diferentes fuentes, no
ejecutora, por ejemplo, los buenos consultores experimentados de microcrédito que van por difere
dreas conociendo una gran experiencia, personas como Salvador Mufioz, mi querido amigo
Salvador. Hay consultores claves en & movimiento que podemos aprovechar, que tienen profun
expeariencias también en matera de mercadeo y an el uso del credito. Hasta las corporaciones
compradores de los productos son también posibles oferentes de asistencia técnica. Los amig
FINCA, por cada region del pais, conlinuamente estan haciendo cursos. Seminaros, mayornm
para personal de los programas de FINCA, pero creo que se pueden invitar a otras personas a @
capacitaciones, sin casi mayor costo

Pero lo que mas me gusta, una cosa que no dije antes, creo que la asistencia técnica, la esta
viendo de amba hacia abajo para la institucion misma. Pero estoy viendo que hay asistencia 18¢
que las mismas socias hacen entre si. eso es muy importante y lo debemos aprovechar al
Ademas en la capacitacion sobre salud y otros temas podemos aprovechar a los hijos de n
socias, que ya tienen vanos anos de escuela, para que puedan leer a sus madres anallabe
materiales que las proveemaos.

En la prachica de valores, Canoves SIgunas solbire ke deseroan de chenles

Es un doble reto la pregunta, primero porque me da oportunidad de preguntar qué gqueramosg
por desercion. El primer problema es que no entendemos la desarcion adecuadamente, hay pers
que salen después de un ciclo de crédito, es para ml es un legitimo desertor, no estuvo sulic
tiempo para llegar a obtener un beneficio, pero, para otros que se queden en @ Programa ©
cinco, diez, quince, veinte, treinta ciclos de crédito, ;como vamos a llamar a eso desercion?
finalmente agarra sus ahorros y se va, ese es un graduado, no un desertor. Y luego tenemos
que se van y vienen, y no tenemos quizas los sistemas informaticos adécuados para categos
para definir y contar guién es quien. Esa es la primera parta del problema, porgue contando n
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BIOn, andan glonas y victonas de mujeres y no podemos poner a todas en la misma

tiene un problern . 1 -
de mlgrmacz - # idea nueva para la retencion, tengo una idea que estoy en este momento tratando

que el benefics Madas de FINCA. Mi gran idea es crear un bono de retencion a nuestro personal
g informatica p_‘ ] pIonaria asi: cada socia que pasara de un ciclo al siguente, tiene un valor digamaos
' ” dependiendo del pais. El ciclo siguiente pasa de segundo a tercero, ya esa socia

hveseo:?r(:;'r a o8, y si va del tercero al cuarto, ya vale 75 centavos, y cada vez que cumple un ciclo,
Se puede lener 3 L tando, entonces los promotores estin rompiéndose la cabeza mas y mas para
operacion y } S& quede, esta es una forma de incentivar la retencidn de socias en una forma

de sistemas e S0 que vamos a llegar mucho mds con nuestro personal dandoles un buen incentivo
enonnemen sentenares de horas ensenandoles las relaciones humanas y como se debe respetar
en informatics D que lo prueben y despues me escriban para decirme como les fue.

RIS (RETEncIas 1 K05 WNEresSEs e s SIS pRises ok dmeérnca Lamrk
s 21 Fes POY @eENTY o v aTRER, 4 A TNIUS S KVNIOS (€ i3 COODaracion

> VT TNV ESES [N a/f0S vy gue /.

i para algunos de ustedes. Considero que tenemos también que definir esto un
B en algunas situaciones nuestros intereses no son demasiados allos para nosotros,
S para algunos tipos de clientes, por ejemplo, si tuviéramos una politica de 3 6
Bsiras socias, es un bajo interés para la microempresaria urbana, y es un sofocante
a rural. Creo que mas bien la solucion esta en quién esta usando el crédito, cual
cttdtto y normario un poquito en ese sentido. Lo que tenemos que entender es que
S lenen addnde vender los siete dias de la semana y estan generando una rotacion
nyat. y para ellas su ganancia puede liegar a 100% en un ciclo de tanta rotacion de
s circunstancias 4% mensual, no es nada para una socia. Asi que tenemos que ver
S de crear esas politicas uniformes de intereses

IRRICIONES 368710 PRIA & S18C0NNT O /0S5 ITWEITNNDS 0@ 13 e gireciva?
g principal seria que estableciéramos dos niveles de acceso a la junta directiva.
iEe asesor y eso lo vamos a llamar las ligas menores, quienes demuestren su calidad
gntes Interesados en nuestro Programa por su participacion en el comité asesor.
- ’_‘ Ica para entrar a la junta directiva y eso ya son las ligas mayores. Entonces, es una
andear quién es quién, y jamas buscaria un candidato para la junta directiva que no
ato SuU Interés y su COmpromiso, y su energia a nuestro proyecto aunque fuera la
B Espaia, tendria que pasar por un proceso.

e

WOC A3 TN NNENTHE, o QUE respuesta e cdana usled a esila recela

G U 35 RSTNUICKNES QUE 11an Crecyd & CoDemua y SOSterndvindad sor

rdo tenga loda la razon y toda la evidencia a la fecha comprueba que lo que él ha
paro espero que no sea realmente Ia verdad en lodas las circunstancias, por eso
d estoy esperando que FINCA Ayacucho empiece a masificar su experiencia y

nm un ejemplo de como manejar con lotal calidad la cuenta intema. E| dia que lo
& vamos a Invitar a un Foro de estos y nos van a ensefar a todos como rejuvenecer la
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Legisiacion favorable al movimiento de microcréditos segun mi expenencia -a la fecha- desgraciz
ha habido muy poca. Legislacion que ha sido un poco obstaculizadora, ha habido mucho, e incld
los gobiemos en la mayoria de los casos, para mi han sido mas bien un obstaculo que una a
nuestro movimiento, Pero creo que si les puedo mencionar algunas noticias buenas. En el cast
Honduras, el gobiemo con la ayuda de nuestro movimiento de Bancos Comunales modifice su
Bancos para incorporar al microcrédito, y hasta tenia fuerte asistencia 16cnica porpanes de la Fund
Covelo y excelentes recomendaciones y fue un proceso totalmente participativo. A Ia hora de la
aprobaron su Ley que manda una pena de siete anos a quien roba en un programa de microcréd
el gerente o los directores cometieran fraude, errores, cosas de esta naturaleza, se van automatica
a la carcel. Con eso demostraron que no entienden el movimiento después de tanta consultof
cabildeo por parte del movimiento. Pero hicieron una cosa muy positiva, hubo una protesta por pa
movimiento entero. Entonces la junta que debe decidir en la etapa de |a reglamentacion de la Ley
vamos a tomar 20 de los programas mas grandes de microcredito y vamos a analizarios con un ool
de analisis, vamos a mandar a nuestros auditores y a gialogar caso por caso, para ver el ajusie g
Ley con [a situacion de cada programa de microcrédito. O sea se declararon listos para aprender
de NOSOtros, creo que ese es un precedente muy bueno que puede ser repetido en olros Paises.

En general, veo muy positivo el ngreso de la inversion privada y como les dije anoche, cred gue estal
en los umbrales de una asociacion muy impaortante con las corporaciones y los inversionistas extemnd
cuanio a esta propuesia de objetivo financiero y abjetivo social, ganancia econdmica y ganancia So

Creo que la palabra en si puede aplicarse a diferentes niveles, muy adecuadamente puede apl
Ia capacitacion de clientes, personal, directivos, comao dije en mi presentacion. Creo que también pi
aplicarse perfectamente a diferentes tipos de capacitacion, como es ka gestion empresanal, manualida
y el empocerarmiento de la mujer. Creo que la palabra es muy amplia, como también lo es la pa
maovimienta. Fuera de eso, Creo que No 1eNemos que ser muy precisos en Qué consideramos capaciiag
lo importante es que Sepamos que s un area muy critica para la salud de nuestro Programa

Mi respuesta seria esto se hace por etapas Memos observado anoche que hay aguda pobrezs
las cludades, gente muy vulnerable, y no hay ninguna deshonra en empezar en la zona urbat
pern urbana donde podemos llegar mas rapido a la autosuficiencia. No es correcto, desde mi pi
de vista, lanzarse primero a los mas necesitados del campo. cuando no hay todavia sostenibi
mstitucional garantizada Una vez que se llegue al punto de equilibno, la decision es de ustedsl
quieren ir a los mas pobres rurales. extendiéndose como una mancha o si guieran por razg
especiales, no hacerio como mancha, sino aprovechando una oportunidad en una zona muy aisk
Enlonces, creo que la politica debe ser estudiar ese sitio no como un solo Banco Comunal,
gdecir esla es una zona donde para entrar, lenemos que garantizar potencial, para diez, veinte Baf
Comunales y de esa manera como una prueba espacial se lanza muy adentro a los mas aisiat
pero a un conjunio de comunidades que se puede atender con la misma promotora, v de @
manera se reducen los costos individuales de llegar a esta gente
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agias de Expansion y
ibilidad en Promujer, Bolivia

quez

nos ha tocado hablar de las estrategias de expansion y sostenibilidad y voy a
snle del caso de Promujer Bolivia. Trabajamos desde hace 13 afnos y estamos
\ision donde la mujer es un actor clave en el desarrolio de las naciones. Nuestra
Br a la mujer que vive en condiciones de exclusion socioeconomica, a traves de
s participalivos, para que logre sostenibilidad personal, familiar y comunitana.

con la que trabajamos son mujeres de sectores periurbancs -muy poco en el
jocas opartunidades de generacion de ingresos, mujeres de bajos niveles educativos,
mayoria migrantes que estan en busca de oportunidades y que por eso, por su
8o y etnia, estan sujelas a procesos conlinuos de discriminacion.

A\

aas a través de servicios integrales y Promujer combina servicios para responder
sesidades de nuestra poblacion meta. Nuestro concepto de servicios Integrales va
de programas aislados por sectores y mas bien une salud, desarrollo empresarial

gredilo para nosotros es un medio para que las mujeres se organicen, ejerciten la
nes y su liderazgo. El crédito no es un fin, trabajamos bajo la metodologia de Bancos
g8 llamamos Asociaciones Comunales a grupos de 20 a 25 mujeres organizadas
pos solidarios. Entonces, esta Asociacion Comunal se convierte en el vehiculo
multiples servicios de manera integral.

ntegrales estan agrupados en dos areas: los servicios financieros y los servicios de
Bno y social, a 'os cuales cruzan tres ejes transversales: la capacitacion, la calidad y

o,

iniendo de manera integral podemos lograr empoderamiento, ingresos, salud
prados, o que en Ultima instancia lleva a elevar las condiciones de vida y desarrollo

¥y comunitario de nuestras clientes

soificamente los tres ejes troncales de nuestros servicios en crédito y ahorro,
sitacion pre crédito, donde explicamos a nuastras clientes la metodologia de Bancos
gondiciones de crédito y temas como sobreendeudamiento y mora, brindamos
mos y apoyamos el sistema de ahorros, a través del ahorro obligatorio y el voluntano.
sitn en la administracion de crédito, pero lambien capacitacion &n la administracion
a formando lideres a través de las Mesas Directivas.

ollo Humano y Salud, brindamos capacitacion en autoestima, derecho, salud,
individual y en pareja fundamentaimente en salud sexual reproductiva; tenemos
de atendemos & nuestras clientas, a sus hijos y a sus familias. Son consultorios
r nivel donde potenciamos la formacion de lideres en salud a través de las
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responsables populares de salud que son representantes en sus sesiones comunales, quiene:
capacitadas bajo temas mas especificos por nuestro personal de enfermeras y médicos ¥
como responsables populares de salud replican el programa al resto de sus companeras

En Desarrollo Empresarial, brindamos asistencia lécnica en el manejo del negocio a nuestras che
damos capacitacion técnica en Cursos de costura, tejido, orfebreria, joyeria, en lo que allas nece
y también formamos lideres en negocios a través de los responsables populares de negocio
sigue la misma logica de las responsables populares de salud, todo a través de servicios integra
Para nosotros la Asociacion Comunal es sinénimo de mujeres organizadas que estan reciblendt
servicios de manera Iintegral

En cuanto a las estrategias, diffamos que tenemos un plan de crecimiento y sostenibilidad a
nivel: dentro de Promujer, a nivel de la Asociacion Comunal, a nivel del centro focal, a nivel regi
y a nivel de pais, y todos estos estan apoyados con una melodologia aprobada, una est
definida lo que nos permite lener estrategias especificas para cada uno de estos niveles El
Focal es el que acoge a las Asociaciones Comunales y tiene una estructura ya consolidada, |
cabeza de Centro Focal, dos o tres asistentes de crédito, una entermera, una asistente de negoe
una asistente legal en regionales en donde damos el servicio legal, entonces este Centro Focall
ha servido para atraer y acoger a nuestras clientes en una infragstructura

Vamos analizando cada uno de los componentes. al nivel dé asociacion comunal, vemos ¢
metodologia probada de Bancos Comunales nos ha permitido una reduccion de coS
administrativos, una minimizacién del riesgo crediticio a traves de la garantia solidaria manco
nos ha permitido eficiencia en los procesos de crédito desde la promocion hasta la recuperacic
mora. porque es la Asociacion Comunal la que nos ayuda en estos procesos.

Con relacién a una estructura definida tenemos Asociaciones Comunales organizadas ya s€
grupos solidarios (con jefas de grupo) o con mesas directivas que tienen sus propios regla
que nos permite lener decisiones comunales consolidadas. Una politica es que el promedit
socias debe ser de 22 a 25 mujeres por Asociacion Comunal, les brindamos capacitacion pre ¢
y capacitacion continua que implica temas de salud, desarrolio empresanal, del area legal
atencion de servicios en desarrollo humano, estoy hablando de los consultonos de salud
asistencias {écnicas en sus Negocios.

Estos dos aspectos, la metodologia y una estructura nos han ayudado a tener estralegias especill
para las Asociaciones Comunales en temas de crecimiento y sostenibilidad. Si hablamos
crecimiento. hemos identificado dos estrategias: la primera, la promocion boca a boca, donde nue
propias clientes satisfechas son las que ditunden nuestro producto y nuestro programa, y la seg
la formacion de asociaciones comunales respetando al numero promedio de integrantes, ya
formamos grupos y nos expandimos en la misma zona

En cuanto a sostenibilidad, lenemos tres astrategias. La pnmera y mas importante es la autoges _
de la Asociacion Comunal, que nos permite minimizar costos y dar ciertas responsabilidade
tareas a nuestras asociaciones comunales.

La segunda es el control de desercion a través de la Asociacion Comunal, ya que las propias sog
son las que regulan esta desercion, considerandoy sablendo que tienen que mantener un prome
de 22 a 25 mujeres.

Y la masificacion, es una tercera estrategia de sostenibilidad, ya que, como decia antes, llega
zonas y la idea es llegar e ingresar y masificar inmediatamente
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quienes sc Focal. una metodologia aprobada es que empezamos con grupos de zona alendidos
y medicos y el: stras propias clientes. Cuando tenemos tres o cuatro grupos alguilamos un
ras.

i ns un Centro de Barrio que congrega diez a doce Asociaciones Comunales
Luego pasamos a un tercer nivel, en donde hay mas Asociaciones Comunales en
a nuestras cliente, L habilitamos los Centros Focales -actualimente el mas granda abastece a 105
omunales- siendo atendidas por seis 0 siele personas. Esto nos ha ayudado mucho
pstenibidac

stura delinida cada centro local dependiendo de su tamano tiene un equipo
ya que tenemos personal especializado para cada una de las areas: para salud,
dicos; para desarrollo empresarial normalmente son estudiantes de administracion
ponomia, ingenieros comerciales y para el drea de crédito también personal de base
o con nosotros y que también conoce la metodologia

liha estructura organizacional con funciones claras, ubicadas en zonas de influencia
fictura y mobiliario acorde con el trabajo.

lespecificas para el centro focal, con refackin al crecimiento tenemos que las asistentes
nos han sido muy Gtiles. Ellas se ocupan de |a formacion de nuevas Asociaciones
permiten crecer rapidamente en cada uno de los Centros Focales
, Vemos que &
n de cosios
mancomunada.
recuperacion de

jpor todo el equipo es otra estrategia donde todo el equipo del Centro Focal sale a
pera a puerta, en ferias, en club de madres.

n del Plan Operativo Anual (POA) que nace del Centro Focal ha sido una de las
nos ha dado grandes satistacciones, porque el personal operativo del Centro Focal
Wiicado con las metas, que ellos mismos se han planteado. Entonces, ejecutarlas y
ya no es lan dificil

1

isostenibilidad tenemos dos estrategias, la localizacion mencionada antenormente. que
grupos de zonas a Centros Focales, esto nos minimiza los costos; y el Centro de
ns recién probando, donde cada Centro Focal sabe cudles son sus ingresos, cudles
costos por lo que apunta a tener metas mas agresivas para alcanzar una sostenibibdad

hal, en el tema de metodologia probada hemos desarroliado documentos, estudios de
ndeos que se ajustan a las necesidades de Promujer y lenemos politicas para ingresar
8 en Asociaciones Comunales antiguas

na estructura tenemos dos niveles: Regional Tipo y Regional Nueva. Las reglonales
0 @l caso de Potosi. no tiene una estructura administrativa, porque depende de una
§ grande, esto para minimizar costos, pero rabaja igual que una regional hasta que
@ sostenible.

s en el ambito regional en lo que respecta al crecimiento han funcionado muy bien. El
pado que lenemos ya desarrollado, nos permite ingresar a nuevas regiones con la

B que vamos a Crecer y vamos a lener un mercado, el sondeo de opinidn nos ayuda al
apertura de nuevos Centros Focales

Il es otra de las estrategias que nos ayuda en el crecimiento porque esta conformado
pnsable y cuatro asistentes de movilizacion, lo que hace dicho equipo es formar nuevos
2 toda la regional, Entonces, ademas de formar grupos por Centros Focales, tenemos un
il que se ocupa de recorrer foda la regional formando nuevos grupos,
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- Reduccién de Costos A. Comunales Organizadas | Crecimenio
Administrativos (Grupos solidarios con jefas, | - Promocion boca a
Mesa Directiva, Actas, (socias)
. Minimizacion del Riesgo | Feglamento, eic.) . Formacion deA.C. en
Crediticio Promedio de 22 a 25 mujeres respetando el pr
. Efidenciaenlosprocesosde | Capacitacion Pre-Credito Sostenibilidad '
crédito (promocién, solicitud, . - Autogestion de
desembolso, repago Y Capacitacion continua Comunal
recuperacion de mora) Atencion en SS de Desarrollo | - Control de la dese
Humano - Masificacion
—_: m U ‘- 3 - w , — Y

Proceso de crecimiento y
consolidacion:

- Grupos an Zona (atendidos
en la casa de una socia)

- Centros de Barrio (hasta 10
A C. en la misma zona)

- Centros focales (hasta 105
AC)

De acuerdo al tipo y tamano
del Centro:

- Equipo multidisciplinario

- Estructura Organizacional
con Funciones claras

- Ubicacién en zonas de
influencia

- Infraestructura y mobiliano
acorde con el trabajo

Crecimiento

- Asistentes de Movili:
(formacion de nuevas/

- Promocion por to
equipo del C. Focal (i
a puerta, fenas, cl
madres)

- Elaboracion del POA
(nace en el Centro

Sostenibilidad
- Focallzacion
- Centro de Costos

——

EatrcHice danN.

Em_ - .“.“A V_ 5 —

- Documentos validados de
*Estudio de Mercado” y
“Sondeo de Opinion”
acorde a las necesidades
de PRO MUJER

- Politicas y procedimientos
desarrollados para &l ingreso
de socias nuevas a A.C
antiguas (Fortalecimiento de
AC., Canera)

2 niveles de Regional:

Nueva Begional

Que depende administrativa-
mente de una “Regional Tipo®
ya consolidada (Ej. Potosi)

Regional Tipo
Con estructura organizacional
y funciones definidas

Crecimiento

- Estudio de mercado
ingresar a nueva R

- Sondeo de opinion
apertura de nuevos
Focales

- Equipo Movil (ed
Asist. Movilizac.)

Sostenibilidad

- Préstamos Adiciong
{socias nuevas en
antiguas)

CAND DE BANCOS COMUNALES



«hm’#"\yr. Al
et drdnt

e e A -

R~
-~

Estructura nlda

periodicos de

de Impacto y

bn baca & boc 5
. pion del cliente

Oficina Nacional

- Apoya a las Regionales

Allanzas Estratégicas
Ajuste constanie de los

BRA.C. on20na flogia de Bancos tecnica y financieramente de servicios en base a
$0 &l promedio dles adecuada a manera programada pero resultados de los estudios
lambien a requenmiento
dad {Calidad de - Aprobacion y saguimiento | Sostenibilidad
§16n de la A . Crecimiento. de los POA s Reglonales - Servicio de Des. Emp
i idad Estructura | - Retroalimentacion con las sostenible
f y Productividad) Regionales - Terciarizar SS (Ej.. RR.HH

e la desercion

Evaluacion dé Impacto)

- Desarrollo o divarsificacion
de Prod. Financieros

& nuavas regionales con las que entramos con costos minimos también nos han
Lpréstamos adicionales ingresando nuevas socias en las asociaciones comunales
& &l guinto pago, esto lortalece la Asociacion Comunal & incrementa nuestra canera

specifi

85 de Movilizacion @is tenemos una metodologia probada con estudios de evaluacion de impacto y
N de nuevasA.C ) cliente, una metodologia de Bancos Comunales adecuada a Bolivia y el CCREP
on por todo el popllacion de indicadores financieros, donde se refleja indicadores relacionados con
C. Focal (puenta ganera, al crecimiento, ia rentabllidad, la estructura financiera y la productividad.

ferias, club de jtia & monitorear nuestro crecimiento y sostenibllidad

a oficina nacional que apoya a las demas regionales en sus requenmientos y en forma

on del POA
realiza la aprobacion de los POA y al sequimiento y una retroalimentacion continua.

Centro Focal)

las estrategias de crecimiento las allanzas estralégicas nos han sido muy utiles
romujer lene la primera experiencia en Bollvia de una alianza con un fondo linanciero
E ¥y Nos esta yendo muy bien porque esta ganando tanto FIE como Promujer, pero
nando nuestras socias y la comunidad que rodea a eslos Centros Focales donde se
D cajeros externos dentro de Promuler,

 Costos

-
-

B de avaluacién de impacto y satisfaccién nos ayudan a hacer un ajuste constanie
- : jervicios y conocer los resultados para desarrollar y diversificar nueves productos
ot aeeiddiacs N a conseguir la sostenibilidad

i del servicio de desarrollo empresarial la estamos logrando a través de convenios
BS privadas. También el gobliemo ha lanzado un proyecto de banos que nes permite
Bl para este servicio

g mercado para
nueva Region
opintén para
de nuevos C.

N es otra estrategia. Por ejemplo, en Promujer Bolivia no tenemos un drea de
Nes porque nos resulta muy caro, entonces tercarzando hemos contratado a Frice

(educadora+ N menor costo,

)

istituciones microfinancieras comprometidas con el desarmolio henen un desafio imponante

pibilidad institucional, Paro para nosotros tambien es importante la autosostenibilidad de

|por €50 que buscamos el aumento de los ingresos, majorar las condiciones de vida.

gesidades basicas y mejorar las habilidades de nuestros clientes. Cuando lo logramos
uilos, porque la institucion gana, y ganan también nuestras clientas.

Adicionales
as an AC
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Algunos indicadores y resultados de Bolivia: estamos trabajando en seis departamentos, la
de El Alto es la mas grande con 16,000 clientas y 11 Centros Focales, Cochabamba le

6 Centros Focales y 7 mil clientas, luego Sucre con 5 Centros Focales y 6 mil clientas, Ti
4 Centros Focales y 2,500 clientas, y la mas pequena es Potosi con 1,800 clientas

Reglonal El Alto
11 Centros Focales
16.060 chentes

En 1899 teniamos una cartera de US$ 2'300,000 y a la fecha tenemos una cartera de USS 4'
y los ahorros llegan a USS 3'100.000 aproximadamente.

En el tama de crecimiento de Asociaciones Comunales a 1999 teniamos 19 mil prestatanas y
clientes totales, la diferencia son las ahorristas y a julio del 2003 llegamos a 46 mil clientes y
prestatanas.

EVOLUCION DE LA CARTERA BRUTA Y AHORROS DE LAS CLIENTAS

5.000.000 [ —— Y . KT
4,500,000 LaET)

4.000.000 { 38414701 [

3.500,000 41 _3.458.193} =

3.000.000 ¥ 2.812.121‘,

2 500 000 < ‘2“.314.1902 i 2365—@]'J ¥

2.000.000 -1 . 1,814,523

1,500.000 1,373,042
1,000,000
500,000
0

3,136,816/

1869 2000 2001 2002 Jun-03

@ TOTAL CARTERA EN DOLARES @ SALDO DE AHORROS
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tos, la region .
le sigue con e
. Tarija cc

D DEL NUMERO DE CLIENTES Y ASOCIACIONES COMUNALES

asom
‘ { 41,600 : =
| 35808 | 34973
I I 29 31,538
; A 27 481
24 942 | 23 868

»__h 18919
|

823 1,204 | 1518 1,778 2,114 H
| 1999 2000 2001 2002 Jun-03

BPRESTATARIAS [ TOTAL DE CLIENTES B N'A COMUNALES

JOres: nuesira carnera en nesgo mayor a un dia no pasaba del 0.90% en el 2001,
oon el 0.50%, los préstamos castigados son minimos; en cuanto a la autosostenibilidad
glera, esperamos mantenemaos sobre el cien por ciento y 1a eficiencia administrativa

ando pero nos queda todavia mucho por hacer
|

-' de USS$ 4'600.0¢ empresanal tenemos 15 mil mujeres capacitadas. asistencia técnica hemos dado a 5
|

este ano. tenemos 35 consultonos funcionando que han atendido a 5 mil mujeres y

rasy25m
pil clientes y 35 T - T o )

Ticado 9 1:;; UL Vgt [y

I
AS

h Riesgo > 1 dia

§ Castigados
10 de Prestatarias

Mo Prom, de Cartera

gnibilidad Financiera

gdministrativa

bilidad Operativa

0.40% 0.90% 0.40% 0.50%
 0.85% | 1.39% 0.78% 0.14%
[ 26.10% 15.10% 1480% | 10.90%
39.90% |  44.00% 2270% | 23.90%
98.30% 113.40% | 11280% | 124.20%
85.60% 95.80% 94.30% | 102.50%
83.00% 91.30% | 60.40% | 61.20%
3550% |  27.80% 28.80% | 26.10%

15,268 mujeres capaciladas en Desarrolio Empresarial (gestion)

5,243 nagocios con Asistancia Téonica
35 consullorios dé Salud Basica tuncionando
5,647 mujeres atendidas

- B,181 nifios atendidos en el consultonio (gestion)
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¢ Cudles son los desafios de Promujer?

Pensando en servicios integrales para nosotros un gran desatio es responder a las necesida
la demanda de la poblacién meta, pero innovando servicios y desarrollando nuevos prod
sean financieres y de desarrollo humano. Nos interesa también ser mas eficientes, pero sin sa
la calidad, ser autosostenibles en los servicios financieros en todas las regionales. El dato q
daba de 102% de ser autosostenible es en todo Bolivia, pero se tiene que considerar que P
Sucre las regionales mas nuevas no estan siendo autosostenibles y por ello tenemos que t
en esto

También nos interesa lograr la sostenibilidad de los servicios de desarrolio humano, los servich
financieros en este caso, y atraer a nuevas clientas y relener a las antiguas no solamente
esto representa crecimiento y cartera para la institucion, sino porque apunta a nuestra mision. Ten
desarrollados madulos de capacitacion en las diferentes dreas para tres anos y medio sin que
chente repita el modulo de capacitacion; entonces, es importantisimo para nosotros retenerias,
si una chenta sale y vuelve a entrar no lleva todos los modulos que quisiéramos y no se
COmo esperamos

7 | FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES




necesidades , .
productos

tegias de Expansion y
nibilidad
pero sin sacnfica
El dato que les

r que Poltosi y .”as‘
que trabajer ]

o Servicl N )
i . @ en el tema de esta ponencia que tiene que ver con |as estralegias de expansion y

il e me hizo mas importante platicar con ustedes algunas de las lecciones aprendidas
oS, desde que lenlamos unos 300 clientes hasta ahora que estamos llegando a unos
@ enlonces comentar las grandes expenencias en este Iranscurso

de Compartarnos: al 15 de octubre del 2003 estabamos con 191 mil clientes de los
son de Bancos Comunales. Actuaimente tenemos tres productos, acabamos de
DS Individuales. lambien tenemos algunos clientes de grupo solidario y practicamente
& operaciones son los Bancos Comunales, en donde el BD% de estos se encuentran

es .

 cartera vigente de unos 60 millones de dolares, el saldo promedio por cliente esta en
la cantera en nesgo a 30 dias es 0.32%; tenemos un promedio de 327 clientes por
jando de productividad fisica y aproximadamente lenemos 9,258 Bancos Comunales.

clientes es de 20 por cada grupo, contamos con 566 promolores después de algunos
b Principaimente quisiera decirles las cosas mas relevantes que nos han pasado
In esta idea de ser autosulicientes y llegar a la masificacién

rar en puras lecciones aprendidas. Una de las cosas imponantes -que también
Hatch- sobre la mision y los valores, es que desde su Iniclo hemos tenido esa
@ vocacion de masihcar. de ser autosuficiente como un objetivo institucional. Desde
O muy claro y lo hemos apoyado con la misidn, la vision y dentro de las estructuras,
J0S procesos, loda esta vocacion se ve reflejada, se ha hecho tangible dia a dia en
$desde la manera como capacitamos, como definimos una politica, come crecemos,
@ & hemos tratado de implementar, tratando de hacer tangible lo intangible.

——

» desarrollar una metodologia. Quizas an un principio muy poco flexible, pero muy
B o que permitid replicaria. probaria y darle muchas vueltas. Actualmente nos
un proceso lambien de flexibilizacion, de innovacién y de algunos cambios, pero
0 ha sido fundamental para poder replicario, tenerlo perfectamente estandarizado.

en en Compartamoas desde hace anos con nuestro propio control de calidad. Hacemos
oo Ogicas que son muy diferentes a las auditonas tradicionales. Principaimenie son
Jue todos esos procesos. todo lo que queremos de autosuficiencia. de rentabilidad y
este venficada. cada agencia o sucursal liene un proceso, y dos veces al afo se le
Dl e calidad

memeee fundecor y Dusctor Comercial oe Financsita Compartimos México. Eapecinlieaco en of institulo
ﬂl Dvecoon e Empresas
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Hemos tenido siempre planes de negocio. Cada ano lenemos al de cinco anos, entonces 0
manera vamaos evaluando y analizando qué da los procesos que hoy tenemaos con sl valume
va a ser posible reallzarlo. También en algin momento estuvimos muy metidos &n que cada prg
tenia que analizar cada negocio de los clientes, tenia que hacer de alguna manera una con
burd de credito, 1enian que hacer asesoria tecnica, pero nos dimos cuenta que si quUenamos
lodas esias cosas se convertian un poco complicadas. Empezamos a pensar, justamente, g
llegar @ masificar teniamos que aligerar nuestra carga, sin perder lo esencial. Para masif)
autosuficientes, empezamaos a transformar 1odas estas actividades o a traspasarias a alguies
Le hemos dado todo el peso al grupo que comao il sabe mejor como evaluar 108 negocios, o
a la gente, sabe quién paga y quién no paga. Hemos hecho que &l grupo lenga la respon
de evaluar, de analizar, hacen las veces de burd de crédito y los montos los vamos deliniendo
la capacidad de ahorro, que 1o vemos como una capacidad econdémica de pago de las perse

Esto es un gjemplo de que muchas de las actvidades que reahzamos a veces, hoy parecen nec
y fundamentales, pero cuando pensamos que a lo mejor funcionan con 3 mil clientes con
cuando piensas en 50 mil, &n 70 mil, te vas dando cuenta que esas cosas ya no van a luncie
van a ser practicas. no te van a permitir ser productivo ni eliciente, Entonces lienes que emp
delinir qué vas a hacer con 2s0, a veces lienes que renunciar a ciernas cosas, pero unal
puntos practicos, es que hay que estar balanceado

Hemos considarado siempre a Compartamoes como una empresa soctal, guiero decir con es
retine lodo el profesionalismo de una empresa pero con 1odo ese corazon y esa alma social. E
hemos tenido que sacrificar muchas cosas de la parte social y también muchas cosas 0e |a pé
empresa, para conjugar y tener un balance lo mas equilibrado posible

Otro de los puntos importantes ha sido el tema de la tecnologia. Hemos frabajado muy duro &
hemaos subestimado lo necesano. porgue muchas vecas alli es necesaria una nversion muy gs
y muy fuernte Pero creo gue ha sido uno de los principales exitos para poder crecer de ese as
hemos lenido con esta Informacion, controles. para poder lomar control de la mora, 1om
decisiones, andlisis de tendencias, incentivos, etc., toda la prevencion de fraude y estadist
sisterna es propio, lo hemos desarnollado intemamente y ha sido algo dificll, pero es como lo la
el homo de la panaderia. Si no tienes un sistema con este lipo de programas, este 1ipo de institug
funcionan a traves de la informacion, es un poco complicado administrar U negocio, sobre 104
volumeneas grandes

Otro asunto importante es que como antecedente, al principio era bien imponanite establecer
controles y muchos candados por miedo al paradigma de que los pobires no pagan, etc. Enle
al principio estabamos culdando el riesqgo 1o mas que se pudiera, pero pareciera que despues
tiempo se ha mostrado que funciona, y los controles y los candados no se han quitado. Hay
cosas que no son flexibles que no hemos podido camblar simplemente porque al principio 8 L
asi, pero o hemos liberado de alguna manera y -tal vez- es agqul donde lenemos que lrabay
poco para poder crecer an volumenes imporanies

Hay que entender un poco la naturaleza del ingreso de los clientes, comprender que Serviciol
adecuado. También al principio nuestra metodologia estaba muy cerrada, poco flexible, dec
incluso que era one side it sokd, 8l que le quede como le quede, al Gque le quede el plazo larg
largo, corto, como sea, eso es lo que ofrecemos, es el enfoque al producto. Ahora, juste
hemos dado la vuelta en escuchar al cliente y Bstamos haciendo ahora el enfoque al cliente
#l mercado.

Una de las grandes ventajas de crecer es que con ciclos coros, tenemos un volumen grang
transacciones y le podemos dar muchas vueltas a l0s procesos, pero hay que aprovechar esio
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S rapido, aprender como pagan tan rapido, si pagan semanal. si los ciclos son de
mﬂando muy rapido. Lo que tienes que hacer es estar aprendiendo y
cada prom .mnmnvanma a lo mejor un aho o dos, tardas un ano o dos en poder
3 CONsLlta b en el proceso: y esto es algo que hay que aprovechar mucho, camblando
mas: utio al clienta.
! ente, que ¢ )
‘ & masificar y
S & alguien

onces de alg.~
vdumon va

sortantes ha sido el tema de servicio, Creo que hablando del precio o 1a tasa dé
in &l eran altas, sl eran del mercado. Nosotros hemeos trabajado en hacer lasas
Negocios, cona & Que Nos cuesta mas o el que cuesta menos le estamos costeando dilerenle
la responsabl ps Son incentivos de los grupos: conforme van teniendo cierto historial, ciena

gefiniendo seg pcadiendo a mejores tasas de interes. Con eso logramos que haya retencion de
D de las personas ps los clienles ge pnmer ciclo, muchas veces los de segundo. no son rentables
i enlonces logramos que los de tercero, cuarto y guinto financien, de alguna manera.
eSS pmneros y segundos y vamos haciendo una combinacion interesantsa teniendo
S pero tasas de mercado

Bcan
plientes con 5
wan a tuncionar.
8 que empez:
PEro uno de

B

ambién que. Incluso los préstamoes de la cuenta interna en muchas ocasiones son

gue cobran las instituciones, entonces liene que vear con las caractensticas propias
: montos, la disponibilidad, y cuando el cliente lo requiere. En Companamaos
s group para conseguir retroalimentacion de los clientes. En cuanto a la relacion
igecir con esto g § ven como una institucién de rostro humano, personalizada y que esta cerca de
ia socal. Entong
§ de la pane
muy sencillos. muy basicos y de alguna manera Aacendo bien de la fetra Ba ia £ e
joda presion al precio, si lo quieren ver asi. La lasa de interes uno esta dispuesio a
s se cumple de alguna manera, sl evita clenos costos de transacciones y otras

BS estan dispuesios a pagar esas tasas, siempre y cuando se pueda cumplir o antenor.

B muy duro alli
muy gra
de ese tama#
.h mora, toma
B y estadistica
pOMo lo llama
PO de institucio
D, sobre todo o

po también al tema ya como institucién, creo que una de las politicas imporantes en

sido siempre estar en el campo, por mas que ha crecido la estructura, hemos

ar estructuras planas. tenemos mas de 1,100 personas trabajando y hemos dejado

futas se mantangan planas, incluso las mismas subgerencias y direcciones pasan un

e de su liempo en campo, No nos despagamos del campo a pesar de que seguimos
tructura

Hablecer muche fproductividad fisica y productividad financiera, cada promotor, coordinador y supervisor
, 8tc. Entoncs lgue hacer, donde y cuando. Los tramos de control estan completamente segmentados
C B despues de pnado muy bien
Bd0. Hay muchy
principlo arrang Standole también a un tema que tiene que ver con lo que le llamamos @l desarrolio
DS que trabajar Becouniability, el rendimiento de cuentas, donde queremos desarrollar capacidades
Bs personas que es lo que hace la diferencia. Estamos trabajando en desarrollar
¥ hemos trabajado mucho, o ha sido una actitud de Comparfamos. esa aperiura al
QuUé Servicio es 510, una actitud muy fuerte de humildad, de seguir visitando institucones, aprendiendo
Xible. deciame gue de alguna manera aungue hemos crecido rapido, hemos hecho muchas cosas,
8 @l plazo largo, & mOs inventade el hilo negro. Lno7?.
ora, |ustame
hal cliente, enfoq §n mencionar alguna de |as politicas que hemos implementado. Por ejemplo, dentro
s Comunales, hemos segmentado, como aparece alll, donde podemos ver lo que
start ups 0 las sonadoras, son las que no tienen un Nagocio, que quiaren antrar y les
i, pero poco a poco. esta restringido el espacio para estas personas por & alto nesgo.
) las vamos aceptando para que se vayan integrando.
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En el tema de familiares, tenemos cierta politica. puede haber un numero limitado de famil
sean socias entre ellas, que se dedican a la misma actividad o para el consumo. Finaimente
que el concepto de que luego el dinero es fungible existe, sabemos que eso es algo que,
personas dicen que lo van a invertir, lo van a usar para otra cosa, al final del dia lo que |

Que tanga un ingreso y que entre en el ingreso familiar, pueda pagar el crédito Yy pueda inve
que no tenga que deshacerse de sus activos. Estas son algunas de las cosas que también
trabajado muy fuerte en conocer y entender como se conforman los grupos

Vemos también los tres segmentos importantes: servicio, comercio y produccion, donde el
es |la ocupacion de la gran mayoria de nuestros clientes, se dedican a esto por los mismos
una achividad de rapida revolvencia.

POLITICAS DE DIVERSIFICACION

Hemos hecho que el grupo adquiera estas lunciones, se ha autorrequlado el reglamento, de @
maneara hemos haecho que gjeculen las cosas basicas para evilar que nuestros promotores
que hacer analisis de crédito, lo cual baja su productividad, no permile llevar mas client
genera costos y la verdad es que en la practica, el que conoce mejor es el grupo

Voy a entrar directamente a comentar algunas cosas de la cuenia intemna. quisiera decir que
principio la luvimos mucho tiempo y empezamos a analizar v como han mencionado ya,
primer causanie de los problemas de mora e incluso con problemas que tenian que ver con
Era nuestio principal competidor si o queramos ver como institucién, es una necesidad que
alli. y lo que hemos visto es también la baja productividad de nuestros promotores
pensabamos an crecer a un volumen imporanta

Creo que en nosotros ha evolucionado de dos maneras porque reconocemos que se nee
564 88 una necesidad de recibir otro préstamo adicional, v es una necesidad lambién de
rendimientos por los ahorros que ellas lienen Son dos necesidades que reconocemaos y que
alli y lo gue hemos hecho es transformar 1a primera de ellas que es la de la necesidad de présia
LO que hacemos ahora es que 8sos préstamos los da Compartamos, damos un prestamo
y la segunda necesidad, estamos trabajando en ella para poder trabajar en la captacion de

Compartamos hace dos anos se transforma en institucion requiada, pasamos por un proceso
pero al final se han abierto una cantidad de puertas y la masificacion se empezd a dar de
momento. cuando empezamos a poder entrar a conseguir fondeo. Inclusive Compartameose
emitio papel comercial y hemos tenido acceso a fuentes de londeo diferentes. Estamos vie
posibilidad de capitalizar también a esa necesidad del ahorro, lo estamos haciendo a tra
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Imde familiares Bas, pero queremos que ese rendimiento del ahorro 1o podamos dar nosotros, ya
e sabe~ ION 0 través de otros beneficios cruzados -por llamarlos asi- como descuentos en

s algo que, s jeiones, por ejemplo, en farmacias, en lugares donde ellas compran su maleria
lo que imponz pgociado que les hagan descuentos y entonces de alguna manera obtienen algun

pueda invertir pa L Estamos trabajando también en conseguir por la misma tasa de interés que pagan,
tambien hemy Alll estamos buscando darles un benaficio o una salida a esa translormacion de la
nseguir préstamos y de la necesidad de un rendimiento de su ahorro, pero finaimente
g alll esa necesidad y la vamos a cubrir. Veo como una evolucion satisfacer esas
Bro de otra manera y no como la cuenta intema

i, donde el come
rh mismos plazm

tante la relacion con los clientes mas valoran el largo plazo. Hay que tener soluciones
necesidades. Todo esto hene que ver con escuchar al cliente, escuchar que quiere,

que 250 ha sido un poco de los temas mas complicados. A veces en el escritono

@BMAas que creemos van a tener mucho impacto, pero en la practica necesitan cosas

A y retencion creo que hemaos desarrollado ciertos incentivos én los clientes
la motivacion de parmanecer y hacer un histonal crediticio dentro de Comparamos.
38, como adquinr productos nueves. por ejempilo, el credito paralelo necesita de
d para conseguirse, el seguro de vida y los descuentos, va a ser lo mismo. Estamos
108 incentivos en los clientes para no comprometerios ni forzarios a que esten, no por
RO por una motivacion

lealtad, creo que hemos trabajado muy fuerte en Comparfamos, estamos
gl area de servicio al chienta con un cal/center, loda el area de markeling, es el pnmer
0S un area de markeungiuene y creo gque vamos a caminar para alla respetando
b la esencia, siempre con esa vision social, pero también de masificar y llegar a

mto de alg

éﬁ“’i lengs desercion, bien lo comentaba John Hatch, tiene que ver con el que lleva mis tiempo y

L"'as et @ no es desercion, de alguna manera ya es autosuficiente. Hemos notado también
do necesita credito todo el hempo, entonces descansan, van y vienen. los mismos

pente son estacionales, entonces hay que decidir ciertas politicas para medir la
: s a algulen que descansa dos ciclos, consideramos todavia gue va a regresar, si
: ddos no regreso entonces vamos sacando estadisticas y vemos que ya es desercion
ver con fraug Blo traemos una desercion de 13.0%. Considerando ese criterio, logicamente depende

para tener un parametro y saber qué lenemos que mejorar, hemos delfinido cieros

decir que en

centro imponantisimo a la persona en Compartamos creyendo que segun como
pe.Nnacasss, npleados, como les hagas crecer, como les formes, ellos van hacer lo mismo fuera.
n de recl ps trabajado primero en la casa, lo que ha sido blen impontante. En los aviones siempre
peYyQue.es L 51 la cabina se despresuriza va a salir la mascarilla, pero reafirma mucho, primero
:emprestam ' después ayuda a los nifios. Entonces con ese concepto, quiero decir que los clientes
o paraisy sean autosuficientes, que desarrollen, segun como esta mi casa, como esta mi
Oe ahorrol gloy pensando en la autosuficiencia. en el desarrollo, en crecer, en masificar, en como
nanecer despues de diez anos y esas son una de las cosas que hemos lenido como
N proceso du
A dar desde es
estea
viendo
a lraves ¢

Ja desercion, a su contrario la lealtad, primero hay que medirla y conocerla, por sobre
fa porque es un mercado que se comporta diferente y por estacionalidades. Este es
o que hemos sacado de conocer a los clientes que llamamos el ciclo emocional del
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cliente. Hemos visto en un plazo de 16 semanas estos compornamientos, en las primeras
semanas, la cliente acaba de recibir su préstamo, es una sofladora que esta dispuesta a co
mundo, esta en la luna de miel. Después, de la quinta a la octava. empieza a darse cuenta g
ventas no precisamente eran tan grandes como lo sono, que las cosas no estan saliendo 1a
e@mpieza un periodo dificultoso de la novena a la duodécima donde hay desanimo, el grupo &
a lener ciertos conflictos. unas que no pudieron pagar. Después viene la esperanza, ya va a v
olro préstamo vamos a cerrar bien, vamos a echarle ganas y sobre la base de eso hemos
lambien nuestra capacitacion, nuestras politicas, nuestra motivacion, conociendo a los ¢l
sabemos qué ofreceries o qué hacer en esos momentos

Un supervisor sabe que si va a un grupo. v es la semana entre a novena y la duodécima
que hablaries de en que van a invertir, tiene que hablar de motivacién. tiene que Ir a hablar de
que levanien al grupo, si va la primera semana les tiene que Ir a poner los ples en la lierrsa
depende en qué lugar se encuentre para tratar de ser 1o mejor posible, lo mas adecuado
Esto es un ejemplo de cdmo hemos llegado a conocer al cliente para saber qué necesila ye
lo necesita, y esto ha sido clave para poder también replicar, masificar y lener a clientes satis|

Vamos a ver como resumen que los objetivos de masificacion y autosuficiencia Institucionales:
gue ver con desarrallar esas capacidades institucionales, pero una vez que tienes claro qué gl
Creo que esa ha sido una de las grandes ventajas que desde el inicio sablamos que que ,_
llegar a millones de clientes que esa es nuestra vocacion. Entonces todo lo que tiene que y

2s0 lo hemos trabajado, lo que no tiene que ver con eso Io hemos dejado, hemos visto que g
correr una maraton de 42 kilémetros y correrla con un costal de 50 kilos en la espalda es comg
Tenemos que sacrificar muchas cosas para esia carrera de maralon, a veces la cuenta inta
significado calambres o desgarres en los musculos, entonces hemos tratado de transforma
Que no se convierta en eso, SN0 que se convierta en algo positivo en esta gran carrera, &
uno quisiera hacer de 10do, quisiera hacer muchas cosas que se ofrecen en el camino g
quieres correr un maraton, no puedes llevane ese costal de 50 kilos en la espalda.

Conoccer a tu cliente, eso es lo mas importante, hemos puesto a nuesira mejor gente cercal
clientes, eso es lo que hemos hecho. El sistema de informacion, como decia. el homo de la pan :
no hay que subestimar este activo. Todo el tema de servicio tanto intemo como el extemao, g

mayoria de las personas que estamos Bn Compariamos Creemos an un compromiso, he
consistenies. hemos continuado y lo hemas visto como un plan de vida personal donde q
ver millones de clientes, entonces, estamos entregados en esta tarea.

Compartamos. resumiria un poco, no ha hecho nada nuevo. simplemente aigunos de los éxite
hemos logrado esta en la ejecucion. Hemos puesto en practica las mejores teorias oyendo o g
comentado John Hatch, lo que ha comentado Ricardo Skertchly, creo que simpleme ‘
Compartamos hemos Iratado de ponerio en practica y seguirio al pie de la letra. Nos conside

buenos ejecutores, mas que otra cosa
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BNae por expansion y por sostenibilidad

soandonar el mercado meta en bisqueda de la autosuficiencia, El mercado meta,
ie tlene gue ver Masificacion aplicada en El Salvador son los microempresarios de subsistencia,
VISto que quers Pie y ampliada.

PIRAMIDE EMPRESARIAL
BN carrera, ento
el camino pes
'&h
‘genle cerca de
de la panade
D8l externo, pue
, hemos
donde Quere

de los éxitos ¢

oyendo lo que
simplementa
considers
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La sostenibilidad es la capacidad que tiene Ia IMF de poder brindar &l servicio cubriendo sus
Esto se logra con una masa critica de cantera que permita alcanzar el punto de aquilibno imel
y el punto de maximo rendimiento posteriormente, ldgicamente vinculado a un retomo sobre
determinado. El crecimiento y expansion de los sarvicios debe esiar respaldado por una s
de capital que le permita costos de capital ponderados menores gue |a tasa de retomo gene
SUS acltives productivos

Il. ¢Cuales son las estrategias o factores que se deben tomar en cuenta
lograr el crecimiento y la sostenibilidad de las IMF que brindan servi
crédito via bancos comunitarios?

En la expenencia de Catholic Relief Services en Ameérica Latina, se han encontrado los St
tactores. (1) conocimiento del mercado y la capacidad institucional de la IMF en relacion
(2) enfoque en el cliente y adecuacién de los atributos del producto a los requenmientos del
(3) hacer microcrédito y/o microfinanzas incorporando una Iogica empresanal integral. (4)
el desempeno institucional a través de medicidn de la satisfaccion de los clientes.

A continuacion se explica cada uno de esos factores

1. Conocimiento del mercado y la capacidad institucional de la IMF en relacion con

El conocimiento del mercado es un tactor primaordial para poder lograr la expansion y la sost
De acuerdo a MicroSave-Alrica (www.MicroSave-Alrica com) @l mercado sa debe analizar
al nivel de dasarrollo del mercado de microfinanzas, ¢l marco reguiatorio y &l entomo ¢
En este sentido, los mercados pueden ser nuevos, en crecimiento o maduros.

Como contrapartida, la misma metodologia de MicroSave-Africa senala que se deben a
lactores instilucionales tales como el lipo de institucion, su grado de madurez, el pr
disponibihidad de financiamiento y la capacidad de administraclén con que cuenla

perspectiva una entidad puede caracterizarse come incipiente, iIntermedia o sofisticada

El grafico a continuacion presenta el marco del analisis y como la combinacion del an

entomo y las condiciones a lo interno permiten denvar ia estrategia de comercializacion
para la IMF

CONSIDERACIONES RELATIVAS AL ENTORNO Y A LA INSTITUCION
QUE AFECTAN LA COMERCIALIZACION A NIVEL DE LAS IMF

Factores Institucionales

Factores de! Entorno I Tipo de institucion
V. Nivel de desarroiio det 2. Miidurnz de 1a InstLeson

matoado de las microfmanzas 3. Propdmta de ta institucdn
2 Marco regulatorio 4. Disponibilidad de fnanciamiento
3. Entorno compatitive 5 Aominisiacion'mansio

- -
Programa de Comerciallzacion
meEIDacon del Mercaco oe Microfinanzas” - Un curso desarmoladgo por MictoSave-Alica Version: 0108
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endo sus cos

. ' erofinanzas en cualquier entidad. puede estar en cualquiera de los cruces que se
librio "L'C"""" guiente matriz. también tomada de MicroSave-Africa.
nO SO f& Car
0 POr Una estruc:
0 generaoa ¢

MATRIZ DE COMPARACION DE LA SITUACION DEL
MERCADO VS. SITUACION INSTITUCIONAL

F en cuenta pas
Iiian servicios ¢

l0s sigules
i refacion con &
ientos del cli
I, (4) monitors

B0 de Microlinanzas” - Us curse dasaroiiado por MicroSave-Alrica Version 0104

con éste

ollo de los programas de bancos comunitarnos dentro de Catholic Relief Services,
fon los proyectos pilotos a inicios de los 90s, los mercados eran nuevos y se puede
MIGS socias de Catholic Relief Services, eran incipientes. Se iniciaban en el trabajo

Ya en los ultimos afos de la década los mercados (urbanos) comenzaron a
Bros anos de la presente década algunos de ellos, sobre todo en los mercados

la categorizacion del Sr. Robert P. Kristen, Foro BID, Guatemala) pasaron a ser
DS (@.9., El Salvador, Nicaragua).

y Ia sostenibilics
analizar en
compstit

l
g deben analizar &
@z, &l proposito

ta. Desde & S entidades, a pesar de los cambios en el mercado. algunas mantenian los mismos
fistcada. ologias y formas de trabajo en general. Existia un apego a la metodologia.
L" mar que se colocaba a ésta por encima de las necesidades del cliente. Gracias a
del analisis g

avagores como los desarrollados por MicroSave-Africa y AIMS, esta situacion ha
’ : ..

o

feializacion efe

|

jcIoN
i

& Catholic Relief Services, se han revisado los procescs en El Salvador, Nicaragua,

dcﬂameymm&bemwmmammmdm

)onia de los bancos comunitarios se puede decir que ha seguido &l mismo proceso de
tnia en general

.

05, en la evolucion de la Mercadotecnia primero fue el “enfoque de produccion”
Cir y se esperaba que todo lo que se producia se vendia. Posteriormente se paso al
tas” que implicaba que ya era solo producir sino realizar todos los esfuerzos posibles
% que se producia. Posterior se pasé al “enfoque del producto”, un producto hecho a
grente el cual el cliente deberia de aceptar. Al final se paso al “enfoque de la mezcla de

Wersn 0104 $ion" consistente en elaborar el producto de acuerdo a las necesidades del cliente
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El grafico que sigue, lomado también de MicroSave-Africa. presenta los diferentes enfogues al
del tiempo. Como se puede apreciar, la evolucion marcha desde un enfoque basado an la pr
a un enfoque basado en el cliente

DESARROLLO DE LA FILOSOFIA DE COMERCIALIZACION

BASADA éen el cliente
* Conceplo de comercinlizacion

Concepto de vents

* Tiemp

Concepit dal producto

# Concepto ge Produccion

BASADA en el producto

Tomado da MicroSave Alnca.

Comparando este proceso con el que el Que se seguido en la provisidn de sarvicios credi
encuentra que a inicios de los 90s, cuando Catholic Relief Services Inicia sus proyectos pi
diferentes paises, el banco comunal se promovia con todas sus atributos’ cuenta extema,
intema. escalera de crecimianto estandar para el grupo, préstamos estandar en el grupo, un
No menor de 25 miembros por grupo, intereses flat normalmente del 3% independientement
situacion macroeconomica del pais, graduacion a los nueve ciclos, otros

El modelo comenzd a dar sefales de cansancio lo qQue se concreto en alta desercion, a
que la IMF no registraba mora la mayona de los arupaos si lentan mora y aun peor, la una inte
erronea de la sohdandad. permitia que los aharros de 1a gente que estaba al dia con sus
fuese usada para cancelar la deuda de los morosos del grupo con la consiguiente insatista

@ Su vez provoca salidas, hacer el ultimo pago calculando la cantidad de ahorros que deberia
y otros

Sin embargo, las organizaciones proveedoras de crédito promovian &l producto con ese
bajo la concepcion de que eso era lo que necesitaba la gente y asi deberia de ser

Gracias al aporte de AIMS y MicroSave-Africa. el primero analizando el impacto del crédito
clientes asi como las causas de la desercion y el segundo aplicando técnicas de investiga
ayudaron a "escuchar e incorporar la voz del cliente an los procesos de rediseno de los prod
se ha logrado tener un enfoque basado en el cliente. Eso significa que los atnbutos del p
deben salisfacer necesidades de los clientes dentro de su enlome mas que normas de
metodologia estandar. En otras palabras, una confirmacion de qQue la produccion en masa
satistace necesidades, se debe pasar al disefio de productos acorde & la singulandad de los ¢l
en su contexto. Demas esta mencionar que varios escritores del campo de las Microfinanz
senalado gue log microempresarios no son todos lguales, tienen diferencias que hay que t
cuenta al momento de disefiar y brindarie los servicios crediticios
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blentoques ats

dito y/o microfinanzas incorporando una l6gica empresarial integral
en la produce

TOlar un producto de acuerdo a las necesidades de los clientes. la IMF debe

D en funcion de los clientes a quienes sirve.

ON : Ha00 mucho la aplicacion de otra técnica empresanal desarrollada por los doctores
#i Tablero de Comando (Balance Scorecard, W, m)

.

Ill'w

|

i

I

b

& de 4 perspectivas |a perspectiva financiera, la perspectiva de clientes, la perspectiva
DS y Ia perspectiva de crecimiento Yy aprendizaje

% Que es una adaptacion del que dparece en la pagina web indicada arriba,
BIlfo perspectivas y como se entrelazan entre ellas.

TABLERO DE COMANDO

h&wmu IDEAS
}

I

Wicios crediticios
0S pilotos e

Ma externa. cue

¥ grupo. un ni

hdientemente de

|

|

BICion, a pesar ¢

una interpretacics
I8 CON sus pagos
tisfaccion g

'i(po deberia lens

i
Econ ese disen

oal credito en los

tigacion g

Ios productos®

del products

i normas de u

) 8N masa ya na
de los cliente

inanzas, han
que lomar es

golog deagbsacadaunadelasperspecﬁvas.paraetectodeestemmsemﬂmm
Sullan claves en el proceso de

cambio de los productos para aproximarse a las
el cliente
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3.1 Buscar ia rentabilidad del chente en base a su nivel de salisfaccion

En esta perspectiva se parie de la paricipacion en el mercado. Teniendo la situacién actu
analisis del mercado y las capacidades institucionales (ademas de las metas linancieras a las
se quiere llegar), la IMF debe proyectar su participacion en el mercado

Una vez, dafinida la participacion se establece &l nivel de crecimiento que sa guiere 1ener. El a
incluye &l crecimiento eén clientes nuevos y la tasa de retencion oe los actuales Luego la IMF
establecer estralegias de como hacer renlables a los clientes pasando esto por la satisfaccid
l0s mMiIsmos

El gréfico que sigue indica las partes y las interrelaciones de ellas en la estralegia de chenlte

w| Cuola de marcado v

Chenton ' 108 chientes Clientas

Satisfaccion de
los Chentes

En el caso de Enlace en El Salvador, la participacion en el mercado se establece y
continuamenie. FOMIR DAl y la Comision Nacional de Apoyo a la Microempresa (CONA
publican repones sobire la siluacion del mercado periddicamente, en el cual sa puede
crecimiento total y por departamentos de un periodo a otro. Eso hace posible correla ,
datos inclusive con un sistema intemo que lleva Enlace con el cual mide el desempeno de la of
en relacion al total y a cada ambito geografico en particular

Las metas de crecimiento se trazan en funcion de este andlisis. Siempre en @l caso p
Enlace. este plan se desglosa en planes de agencias y éslos a su vez, en planes da Asesor
cuales son monitoreados por (a8 estructura de direccidn y tienen un peso fuere en el siste
indicadores del paquete de incentivos. Con eso se logra que las metas se alcancen y con

En el plan se contempla la posible baja de clientes para que los Asesores puedan buscar la re
de manera preventiva

Las metas de disminucion de desercian o visto del otro, de retencion de clientes, sa han incorg
al sistema de incentivas también con una ponderacion que pesa mucho en @l puntaje final,

Los créditos si bien se dan dentro de un rango que no desvirtle la garantia solidaria (por desvig
grandes en relacion al promedio) se otorgan de acuerdo a las necesidades del cliente y
funcion de una escalera rigida.

Se ha introducido un nuevo producto para atender las demandas estacionales. Esto les pel

los clientes a manejar flujos adicionales cuando la demanda de sus propios cliantes se ing
0 cuando la suya propia les impone presiones (e.g., entrada de los nifos a clase)

80 I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



@ 5€ siente satisfecho. Aumenla sus operaciones con la enfidad y se vuelve
agregar otra ganancia, el cliente se convierte en promotor de la enfidad y su

=y

siluacion acll:
neeras a las
PESOS infemos en funcion de los requenimientos ae los clientes
tener. Elana el Tablero de Comando, la entidad tiene que hacer una revision de sus procesos
L;aego la' IMF ¢ [satistacer los procesos que determinan el alcance de las metas con los clientes,
a satisfaccice

| ue el tablero de comando se inicia con la investigacion de las necesidades del
conocen. se entra & un proceso de Innovacion (o creacion en &l caso que se

de clientes iproducto). Esta pane esta comprendida por dos fases, [a identificacion del mercado
ma como base los hallazgos de la perspectiva de clientes) y la creacion del
fevisado) en lo cual entran las técnicas de MicroSave-Africa o el método UAI
gen, ver pagina CGAP),

50 de entrega. En esta pane se combina &l tablero de comando con MicroSave-
ha agregado a las 4 P clasicas de la mezcia de mercadeo otras 4 qua son:
= posicionamiento y evidencia fisica (en inglés physical evidence de alll que sea

‘ D proceso, &l de posventa que es el seguimiento que se da a los clientes 1anto
informado acerca de como evolucionan sus necesidades como del grado de
os productos (en Enlace un mismo cliente puede tener préstamo dantro del
tacional y aun de mejoramiento de vivienda.

g presenta el proceso de andlisis / revision de los procesos intemos

Bblece y monitc
B5a (CONAMYPE ECTIVA DE PROCESOS INTERNOS EN EL TABLERO DE COMANDO
puede medis
correlacionar

ppefio de la entig

Caso particular ¢
de Asesores.

en el sistema ¢

| Proceso Operativo |«
Entrega de los ~"  Construccién de
productos/sarvicios . los productos/servicios
Proceso de Servicio Posventa
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Al hacer la revision de los procesos inlernos en Enlace, se han redisenado los procesos de pire
se han vanado las eslralegias de promocion y "cierre de ventas”, el crecimiento de clientes
Asesor en determinado territorio. esto ha acorado el tiempo desde que se establece el conta
€l grupo hasta que se concreta el desembolso en un B0%

Se ha revisado el proceso de andlisis de las solicitudes de cradito incorporando una he
que ademas de analizar los flujos de efectivo del negocio, 1oma en cuenta los Hujos de
economia familiar. Ademas. en la cadena se hace un subproceso de negociacion entre el
las miembros del banco 10 que da como efecto que al llegar la solicitud al comité de créd
85% de los casos, son aprobados. La mejor consecuencia, los clientes resultan de alta ca
lal manera que los Indices de morosidad y de riesgo son minimos

Se hicieron también una serne de cambios al proceso de alimeantar y obtener la infonmé
sistema. Se revisaron los fipos. nimero y frecuencia de los reportes que emile Enlace
sistema robusto (COBIS) que es usado también por uno de los bancos més grandes de EI §
ael cual solo se utilizaba quizas un 30%. La ravisién de los procesos, ha maximizado of
mismo convirtiendose como deberia sar, en una herramienta de suma utilidad para la enhigé
parte de la estructura, desde el Gerente General hasta cada Asesor. consultan el siste
elaborar sus planes, realizar su rabajo y supervisar el rusmo. en &l caso da los cuadros de

Con la ayuda de otra técnica. la Reingenieria de Procesos, se han definido y mapeado, f
esenciales los cuales se siguen mediante indicadores que forman parte del tablero |
incorporadas dentro del Sistema de Informacion Gerencial

Todo lo anterior ha hecho que los procesos adquiaran mayor velocidad permitiendo max
liempo de los Asesores y Funcionanos de Enlace para atender al activo fundament
organizacion, sus clientes. Eso ha dado como resultado, una mayor retencién y un mayor
para los chentes potenciales de la entidad

4. Monitorear el desempeno institucional a través de medicion de la satisfaccion de 10§ €

El ultimo tema clave, experimentado por Enlace en El Salvador, para maniener un crecimie
numero de clientes y evitar altas tasas de desercion es el monitoreo de la satisfaccion de lose
respecto allos productos ofertados

Esta parte se incluye en la Ultima parte de los procesos intemos en el servicio pos
mantenimiento. Sin embargo, dado que constiluye una potente herramienta para
retroalimentacidn de los clientes la cual permite a la gerencia mantener €l servicio a la al
demanda del cliente se presenta como una eslralegia apane

Ei proceso ha sido desarrollado bajo Ia cooperacion entre Catholic Relief Services y un on
Columbia University que hizo un irabajo de investigacion alrededor del tema en El Salvadg

El proceso se Inicia con la planeacién v el entrenamiento de los levantadores de la infon
satistaccion, La informacion se recoge usando tanio métodos cualitativos (grupos locales
cuantitativos (encuestas)

Los resultados, una vez procesados los dalos, se presentan a cada agencia y a Enlace en g

Esa informacion se retoma por pane de los Jefes de Agencia y la incorporan dentro del g
normal de trabajo de la misma
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de clientes o«
B €l contac!

bra un plan de mejora el cual es monitoreado por las estructuras de Enlace (Gerente
8, Supervisores de campo) de tal manera que se deben ver los cambios de acuerdo
: DN proporcionada por los clientes. 1o cual constituye la devolucion al cliente.
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y un grupo
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N 06 procesos
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I

experios en esta materia existen brechas o gaps lipicos (La Satistaccién de los
@ Garcia Gonzalez), La primera se ubica entre las expectativas del cllente y lo que la
& Son sus necesidades Hay olra brecha o gap entre la forma en que la empresa cree

Pesidades de los clientes y como operativiza las fespuestas a esas suposiciones.

Ce en ge
tro del prog
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En el caso de Enlace, si bien es ciento al usar la metodologia de MicroSave-Africa obtiene la
del cliente al momento de adecuar el producto, el sistema de monitoreo de la satistaccion del
complementa el proceso retroalimentando a la gerencia acerca del desempefo del mi
practica y proporcionandole ademas. ideas de como deberia mejorario para sequir cumpli
abjetivos

Conclusiones

La expansion y sostenibilidad de los programas de bancos comunitarios son parte de un
proceso. La expansion se relaciona con el alcance(cuantia) y la profundidad (enfoque)
debe llegar a cubrir sus costos mediante la expansion en el mercado meta

Para lograr ambas metas, las IMF deben: (1) conocer muy bien su mercado, las tende
propia situacion, Eso le permite desarrollar una estrategia coherente para su crecimi
mantener un enfoque en el cliente. Eso significa saber escuchar a sus clientes y a
productos a sus necesidades. (3) manejar el programa o la IMF con un enfoque em
integrado lo que significa tener metas e indicadores financieros, sobre clientes, los procesos
y sobre el crecimiento y aprendizaje necesarios para desarrollar las capacidades que pe
‘cumplirie” a los clientes. La perspectiva de clientes debe partir del grado de participacian
mercado y deber tener como puntos de llegada la satisfaccion y rentabilizacion de los clie
desarrollar un proceso permanente de retroalimentacion de parte de los clientes a tr
monitoreo de su satistaccion / insatisfaccion con respecto a los servicios proveidos. Deba
un proceso que permita analizar e incorporar la retroalimentacion en el proceso de mejora
del producto / servicio credilicio.

Adgemas, como un medio para lograr que los camblos sean incorporados a la cultura organi
el sistema de incentivos debe estar vinculado al cumplimiento de las metas medidos
indicadores que forman parte del sistema de monitoreo, en el caso de Enlace. del ta
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AS DE NEISSA VASQUEZ

EANIICDRIES Ventaas dESveniaEs de aperar en centros foc @S ¥ N0 en casas o
QVI0 lener costos adioxviaies para la inslis

y
A0

g:,':,::, UG:;'T M estrategia de sostenibilidad. ha

oo iPara atender a nuestras socias, dres de desarn
yHas lendencias B8 clientes vienen a Promujer gan
SU crecimiento

ansaceion, costo de fransporte. seguridad,
0 S&r sostenibles.

8 participacion en
“;'mac':entes : nm,‘r'.',‘:] e s u"'.‘)f'\': K e 35 soe a5 Queé ps ¢'.'7<‘vr‘5_;,’.‘15 ,’t:l,l‘t:vﬁ , Stq -P‘_'&"a
‘doses oer:;? IS SO0ES Que Nan desartado 7

itle mejora con

Slra tasa de desercion es aproximadamente del 15.5% que nos preocupa por el
Macion que damos, no tanto por &l tema de carntera o cr i

ecimiento que tambien nos

_ le, si hacemos seguimiento, hacemos encuestas de salida a las clientes que

S8 Ofganizacions Pues queremos saber por qué se estan yendo, debe ser porque no les estamos

I8 medidos por ig . BCuado. no estamos cubriendo las necesnamquenenen.poresoesampodante
P" del tablero Criterios de las clientes que se

88 81 80N las que nos dicen realmente por qué se ha ido la socia. entonces tratamos
B0 y cambiar si es que lo pudiésemos hacer

BRRTOYecio o salud v de los CIras son 138 musmgs PEISONRS Que atiencen 3 locos kos

BIRSIIONes que brindan e/ MUSINO SENKI0 én una zona oeberian SNTIPENr 0 sSer
p7

’ . 28 bienvenida, Pero es mejor ser
ISy 850 lo hemos visto en |a practica en diferentes areas en las que trabaja Promujer
MOS por espacios, en salud compartimos mercado y mas bien remiimos clientes que
I

W08 mas especializados en el tema de crédito, Por ejemplo con FIE, habia Ia
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susceptiblidad inicial que compartimos algunas clientes y que posiblemente ibamos a perde
pero, en realidad, si se hace una alianza estralegica clara y se hacen convenios claros, no €
estas susceptibiidades y mas bien trabajamos juntos ganando algo para gue gane también la

€ GENIRGeS v Iomaiezas NSIOETra uSTed &7 Su mISTIICIOY

Una debilidad es el tema de la seleccion de clientes de la poblacion meta. Promujer, ha visto dife
lormas de seleccionar a una poblacidn pobre sin salimos de nuestro nicho y no hemos enca
definitivamente la forma exacta. Esto se maneja mas por experiencia, pero no tenema
metodologia aprobada. La fortaleza de Promujer s innovar y a través de la apertura hacer con
lograr alianzas que nos parmiten servir dé mejor forma a nuestras clientes.

Por qué no deja la institucion administrar la cuenta inlema a las olientes

En realidad son las clientes las que administran la cuenta intema en Promujer, nosotros
hacemos es apoyarlas en esta administracion, las onentamos. pero ellas en ultima instancia deg
a quien realizan los préstamos intermnos, a que iasa la realizan y nosotros las apoyamos en el ¢

de los dividendos, en las ganancias al final del ciclo, cuanto les corresponde a cada una. M

pero es parte de los beneficios para nuestras clientas, el gestionar la cuenta interma, admi
el ser lideres en esto.

-~
BRIT VT 11y S SPA 3 ARSIV D 2t 3 PPV AT DN | e 1 s - Y FAITI I .
NTI/E&r ESE8 8 ACUETO0 © ) OOV 8518 STNINSITaron O 7 CUenia mema vy Inesizmoes inig

En este momento en Promujer estamos probando las dos alternativas. Durante mucho tiempo
trabajado con la cuenta interna y con los préstamos internos y a partir de febrero de este afo @
de las regionales nuevas en Santa Cruz y Potosi estamos probando el tema de no moviliza
ahorros, aun trabajamos con ahorro obligatono pero no lo movilizamos a través de préstamos |
Entonces de aqui a seis meses 0 un ano vamos a tener la respuesta

En realidad los servicios no financieros nos dificultan mas bien alcanzar nuestra autososteni|
porque. por ejemplo, el caso de salud es un servicio muy carg, muy Costoso, pero con po
como convanias con universidades, el tener pasanies dentro de la institlucion nos abarata los o
para ser autosostenibles tanto en servicios financieros, como en no financieros

Ciniles Son ias estralegias pars Irabaiar conira 13 0esercor

Promujer esta implamentado incentivos para nuestras clientes, estamos empezando a traba
tasas dilerenciadas para las mas antiguas, estamos empezando a darles viveres, diplo
sene de diferentes bonos segun las socias mas antiguas se vayan quadado en la institucién,
gue las clientes mas antiguas son también nuestras mas mimadas y ellas quieren ser tritadal
manera diferente y 850 &s lo que estamos tratando de hacer en esta elapa
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i a perderia:
, NO exisie
en la clieny
l
|
|ha visto diferentes
MBMOS encontrads

No lenemos ure
Fhaoer convenics

DE IVAN MANCILLAS

B Fnpacto de cancelar ks cuenta WHETIE 818 I4S SOCias?

@l momento de decir “a partir de este proximo ciclo no se maneja la cuenta interna”.
ancierio pleno y total, hay quien dice qQué va a pasar con mis utilidades que manejamos
lupo. Una de nuestras prioridades es acercar esta oportunidad a un mayor nimero de
: Dlor nuestro estaba llevando un 70% de su llempo cuidando una cuenta que le

Bncia en ese otro posible grupo que lo podia estar esperando. Normalmenta me
8 liempo se llevaba una reunion nuestra, se llevaba dos horas a dos horas y media con
B propios del manejo de la cuenta interna.

| Miste? al dia de hoy ocupamos alrededor de 30 minutos en una reunién, 20 a 30

Feonsiste exclusivamente en el pago de la deuda que se hene dentro del programa.
Bs0tros muchas de nuestras clientas nos decian ‘permiterne reintegrarme a la fase
ba cual pertenezco”, muchas de ellas tienen comercios, tienen pequefas miscelaneas,
b de estar entre dos a tres horas en una reunien €s que estoy perdiendo la oportunidad
gocio. Permiteme reintegrarme o mas pronto posible”. Hoy, mucha gente nos esta
8 posibilidad de no ir a la reunion, simplemente enviar un pago. que eso tampoco lo
Able, consideramos que todavia no es el momento. Quizas eso lo estamos aplicando

08 de flexibilidad que es otro tema. basicamente el problema fue el tiempo que
hder la cuenta intema

nosotros lo g
ncia deci
en el calg

hda una. No

M IS iIENTION

tlempo heme 88 para solucionar ese hueco que deja la falta de exisiencia de la cuenta interna.
aste ano en & Eutamos un crédito alternativo, un crédito paralelo. a partir de la cuarta semana hasta la
movilizacion ¢ 0N la intencidn de que cuando se termine el ciclo terminemos tanto un crédito como el
by importante para nosotros es arrancar ciclos con cuentas saneadas, no montar un
itda del anterior, simplemente porque por control es muy dificil para nosotros.

QEsr &/ rof Gel prestamo paraleio?

i
D

POSLo1Vlictac!
p

TAS DE MIGUEL ANGEL ORTEGA - COMPARTAMOS
tenibilic

con politics

los costos

B SXSIe) © usan para evitar & frauoe?

B fraude la herramienta principal es Ia informacién al dia. como decia Ivan Mancillas,
ivive de la informacion, cuando arrancamos, estoy hablando de hace diez. once anos,

Bion era mensual, al dia de hoy es, puede decirse si qQuieres verificaria informacién
0ra se puede, qué colocaste, qué has recuperado, como lo has recuperado, en donde

% traba Brado. Mientras no tengamos ese sistema de informacion Que nos dé la base para la
lI .;pzm;:r 3 B8I0N, no podemos tener la segundad de lo que estamos haciendo, eso es clave para

;a'aftratadas :
l

o que ha sido de gran apoyo, como decia Ivan Mancillas, es el area de control
B, €5 una innovacion en la institucion este departamento que podemos llamar de control
B 0 de auditoria Interna pero es basicamente una prueba de que se esté aplicando la
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Tenemos un area de capacitacion por medio de la cual pasan todos nuestros empleados, un pre
de cermficacion en el cual se evalua que lo gque paso por el aula se esté aplicando, y una ve
esta en campo, después de cierto iempo, viene el drea de control metodologico, en el cual tie

estarse cumpliendo puntualmente con lo que hacemos como metodologia. La metodologia |
que ser cien por ciento estandarizada, no puede ser posible que en alguna de nuestras agent
sucursales la apliquemos de cierta forma y en otras también se adecue a la comunidad, esof
permitido, porque tenemos que hablar de una manera homogénea, de como aplicar, y tam
como evaluario. Entonces es parte de lo que hemos visto para evitar el fraude.

£ COome logran ia promogion ?

La promocion la hemos logrado con servicio, con oportunidad. con responsabilidad y honestidag
mayor promocion y mejor es la de boca en boca, pero con el testimonio del sarvicio, eso
clave para nosotros como institucion.

FEEnNoed COMPANamos S /13 IVeOCURST0 pov fortaiecer 10 QUE 85 & BSDeCto Inanore’o

PRSHC0 OO vOVIEar 8 vEr &1 CracuTmeie 28 BS s00as

Compariamos siempre pare de su mision: estar en el momento oponuno para poder ofrecer
Desde que arrancamos con el perfil cien por ciento de un donativo, y a veces lo acompana
algun otro sistema de apoyo a los diferentes grupos, hablo del programa alimenticio, etc. NiK
gran duda y preocupacion al decir no va a haber donativo que nos alcance para poder cubl
mercado que quisieramos, porque an un cierno momento alcanzabamos de donativo cien en
eran 200, 300 hasta cuantos donantes ibamos a necesitar tener para poder llegar a esto. Enig
llega el momento de fortalecer el aspecto financiero pero en aras y en vias de no perder la ater
hacia quién vamos.

La tasa que maneja la institucion es enfocada al cliente que atiende y no se desliga del asg
social que lambién maneja. En el mercado que atendemos la tasa es competitiva, de a
mercado que ofrece ese producto. Es importante comentaties que como institucion nos he
preccupado en como llegamos con ese recurso para poder proveerio a nuestros clientes, peno
Nosotros |3 persona es primero, y hablo tanto de nuestro chente intemo como del exiarmo

A la vez que tonalecemos con capacitacion, con plan de carrera, plan de vida dentro de la e
-las medidas para apoyar al cliente- también tenemos lo que llamamos los criterios de flexibil
las alianzas estralégicas con otras instituciones, los descuentos que se le pueden conseguir g
volumen de clientes que manejamos, las dilerentes empresas que ofrecen servicios.

Hay un plan de incentivos especifico en el cual tenemos una parte fija y una parte variable. La pf
variable va de la mano con la productividad

COmo 68 I8 ESIralegia [BrarguicR Dars aulonzar U Dresiam
Es un Comité Directivo, un Comité Zonal, Promotor de Bancos Comunales. El escalon para autg

un crédito es directamente el promotor, alli es donde se define cudl es al monto a colocar, §
obviamente con el aval de las socias o clientes. nosolros en base a eso y a exigir gue sean solida
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L Un proces
¥ una vez qus
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al hena que

158 define en ese instante la renovacion del crédito y del monto. Obviamente. para nosotros
flano con el ahorro que tiene. El ahorro esta en una cuenta en un Banco Comercial. de fa
oS pedimos un 10% del crédito que otorgamos no a nombre del programa sino a nombra

0gia liens iComunal, y es simplemente un respaldo del crédito, la verdad que esa es una base nada
agencias i porque. insisto. el programa no 10ca 8sos recursos
d, 8S0 No &

1, y tambsés

& LN VINCHUNG B DENSOINE 3@ Iivo v ¢ CNTNO AR /O0van

|

ly honestidad. La
po. eso ha siog

SION para nosolros es basica y 1a motivacion para que sigan haciendo las cosas bien, un
pacilado y motivado realments nos garantiza en gran medida el éxito de la operacion

P BreF eNod

fepartamento legal. Dependiendo del tamafo de cartera dependiendo de la sucursal, hay
INto legal por region, se liene a veces por sucursal dependiendo del tamano. Los puntos
Bt que tenemos: en ocasiones esas clientas a las cuales atendemos por el ipo de
@ tienen, por las distancias que a veces tienen que recorrer. se toma en cuenta ese
',. icio para no dejarlas fuera de un crédito proximo y brindarie su oportunidad.

O e

I SeIvVICios.

Epaﬁamos 00 e Quena indicaries que para Financiera Compartamos el cliente es basico, de la mayor
icio, elc. Nu esta &N cuanlo a lo que hacemaos, lo que colocamos y para poder lener su satisfaccion con
8 poder cubrir & Vicio, de calidad.

Vo cien en eg

a esto. Entonce
prder la atencic el EXISIE esi vanedad de so

IS V 65 18 IMiema cantiday 08 Sevviens Qe

K ETENOE] 08 SEVIOI0 JUe PDUSTAS OIDa

del aspag

de acuerdo

nos hemes

les, pero pa
extemo

Ucion, tenemos tres productos, el Banco Comunal, el grupo solidario y el individual
, BSlos tres productos son para tres mercados un tanto diterentes, dificilmente logramos
] vision de decir U eres comunal, i eres solidano, tu eres individual. ; De qué depende?
N del crédito que requieren, a medida que va cambiando |a figura de la cual prestamos,
e entre otras cosas de la idiosincrasia elc.. cultura de pago, cultura de crédito. Entonces,

imos atender esa diversidad?. ofrecemos esos tres productos en base a ello esta disefiado
pado que atendemos.

STAS DE GABRIEL GAITAN

P —

.Lapa

o . y abandiaadie o 3
X ITIRECNCK OF 13 SGESIaccion

BMOS es una allanza con una universidad. por ejemplo la Universidad Don Bosco en El
genie que estudia mercadotecnia que esta en Uitimos afos hace el levantamiento de
hemos entrenado a alguien para procesario en SPSS. Entonces todo €50, vinculando

con la universidad abarata el costo. Eso deberia andar por unos 1,500 délares cada
8l muestreo es estadistico

para avlorzs
a colocar, pe
g sean solida

I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES #



Creo gque es un tactor clave en el crecimiento de la expansion, en Enlace esta ligado al crecl
an clientes, a la retencion, a la cantidad que genera cada creédito y al incremento de cane
como cinco o seis factores que avaluan al promotor. Tuvimos un sistema de incantivos da
premiaba por tener cero mora, pero eso hacia que Ios chientes los miraran con cierta descorn
porque podrian atectarles su riesgo, los rechazaran. entonces, ahora los Indicadores S8
balanceado y cubren todos los aspectos de una carnera sana pero con crecimianto

Quizas antes hay que decir que la desercion estaba originada por €l manejo de la cuenta i
Igual que todos los ahorros a veces se perdian en manos de la directiva o en manos de alg
asesores, Con esta retroalimentacion del cliente se congeld la cuenta interna, la gente sigue a
pero al final del ciclo se le devuelve

2 Que pensamos hacer para &l futuro con esa cuenta intema? O se convierte en una contra
del crédito, es decir si el Banco Comunal necesita 3 mil ddlares y tienen 500 en cuenta inta
organizacion le va a dar 2,500, lo que nos permite atender mas clientes y usar el ahorro deld
para trabajar también porque no se puede tener en al banco los ahorros, en El Salvador ga
0.40% al ano de inlereses en una economia dolanzada

Comenzamos haciendo grupos locales para ver cuales eran las causas de la desarcion,
lenemos un sistema de informacion que es bancano, e COBIS, que registra la gente que &

inicio del periodo y automaticamente ve quiénes se luaron, pero, claro, como as automall
veces hay clientes que se atrasaron en recibir el siguiente ciclo, entonces @l corte que hacens
30 puede lener mas de lo que realmente es una desercion, a los 15 dias se saca |la desarc
mes anterior y nos dice como se ha movido la ausencia real de clientes. Anda entre el 15y &f
actualmente

Enjace tiene 10,500 clientes en este momento y de mayo del ano 2002 a diciembre de ese i
afho se alcanzo la cobertura de costos, alli entramos en contradiccion con todos los términ
autosuficiencia financiera, autosuficiencia economica. la empresa alcanza el punto de equilit
no se alcanza y cuando ya alcanzamos el punto de equilibrio vamos por &l punto de sulic
maxima_ Entonces astamos en @sa etapa ahotita, pero con todo el analisis de producto en'e
diez meses se puede alcanzar, siempre y cuando la gerencia esté al tanto del proceso
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\E: Una experiencia de finanzas
llares en México

RaAmos

antroduccion quiero empezar con un par de citas textuales:

JIRAC X rmwenuestepensomlasmaxaswmsx/maswmmden, por

¥ abiener sericios financrercs de calidad, pues ha existice el mito de Qe ks gevte
Biia GIIOS 118ST0S Credioins FE Qe SO0 DErSONEs Quie 1o pueden pagar 0 Son Ncapaces
Porgue son dermasiado pobres para hacero” (Conae, 2000; Mansell 1965)

Saaifer (1999 97) mencionan que en la Mayoria ae paIses oe America Lalina, los
Bmecizies han demostrado una QVan renuencia & prestar Sevvicios & extremo inferior
D economico TIICTOITIONESES, PEQUeNas empresas y familias pobres y de la clase
0 Que son &f nucieo vel movirmento de las cooperativas de ahoro y crédito en la
Renixirgo. el alto nivel de dasempleo y pobveza e QUe Vive I mayona de ia pobiacion

IR0 Menos & 50% de los 100 millones de habitantes) ha abonado e/ camino para
S organismos o Instituciones de Microfinanciamiento (IMF) ofrezcan servicios en

P Que ayuden a saportar el constante deterioro economico. Una de las formas

85 la creacian y apicacion de metodologias que promuevan &l ahormo y provean de
O pra actividades productivas. EsIos senvicios (préstamo, ahorro. eapacitacion,
10, €IC.) s€ sustentan en algunas premisas lales como: gue los pobves henen

msatisfechas: que las tasas de interés que les cobran los usureros son anas y
NINRa la economia de 10S grupos domeésticos, que los pobres han demostrado
ie pocer pagar lasas de interds de mercado, que las PEISONAES de POCOS récursos
BOes conocimientos sobve la “cultira hinanciera "(saben como usar sus créditos.
W SUS COMpnas en abonos, COMIO PRIticipar €n cajas ae anomro wo 1andas, como
ROidaa, erc. )" (Mansell, 1925)

Hicas que ofrecen los programas financieros para las persanas de escasos recursos son:
RSIQue recuperar los préstamos en porcentajes cercanos al 100%;
108 prastamos se hacen can metodologias con esquemas de grupos solidanos;

greso de a clientela esta basado en un “aval social” (Que puede ser la recomendacion
Al un amigo o amiga, vecinos, compadres o comadres. elc.)

esta necesidad. el Centro de Apoyo al Microempresario |.A P (CAME) ha ofrecido
' 10§ de ahorro y préstamo a través de la creacion de Grupos Generadores de
basados en la metodologia de bancos comunales

SRIORU, egresats 0o ENEP ACATLAN, UNAM Expenenca on Doconca ¢ Investigecion. 11 shos de expenencis
» cos Comunales. Canachncion Melodoldgca ) Partcipants en Foros Intemaconales Represantante el Proyecto

Broact
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Un poco de historia

En 1885, la Ciudad de México sulrd graves danos y perdidas a raiz del sismo que prow
creacidn y participacion de muchas organizaciones en apoyo de la sociedad civil En ese ool
aparece la Fundacion para Apoyo a la Comunidad (FAC), que promovia la creacion de emplé
la gente que habia perdido (entre otras cosas) su fuente de Ingresos. La caracteristica pri
FAC era el de surgir como un programa de desarrollo que rompia los esquemas asistench
traves del diseno de un proyecto denominado Fundacion Los Emprendedores cuyo objet
impulsar emplecs bajo la base de microempresas. La constilucion del FLE onlio a suvez a la ol
del Centro de Promocion y Superacion Empresarial CEPSE (antecedente de 1o que hoy es G
que en 1991 dirigid su actuar especificamente a la capacitacion de aquellos empresarios que e
desarrollando proyectos productivos de orden familiar

En 1992, Manuel de |z Plaza de CAME, Allredo Hubard de FLE y Mana O'Keefe de la Fund
Integral Comunitaria A.C. (FINCA). entre otros, se panen en contaclo y sé unen para dises
Proyecto CAME an virtud de que habia en aste contexto una fuene veluntad de participacion
aunada al gran aporte metodolégico de FINCA, lo que constituyd el planteamiento inicial g
conformacion de CAME como un organismo de impulso social sobre la base del servicio fing

Es en mayo de 1993 cuando se inician las operaciones de CAME. En agosto del mismo af
olorga el primer préstamo, concentrandose en el Onente del Area Matropolitana de la Ciud

México. CAME ha venido, durante 10 afos, olorgando créditos con el proposito de promow
autoempleo y la microempresa a través de Grupos Generadores de Ingresos-GGI que han delink
la metodologia de Bancos Comunales al perfil que hoy nos caracterza

¢Quiénes somos?

El Centro de Apoyo al Microemprasano CAME, es una Institucion de Asistencia Prnivada,
lucratives. politicos ni religiosos. qué promueve el ahorro y el crédito entre la poblaqan :
recursos econdmicos con el proposito de establecer las bases linancieras de su propio oe

En nuestra estructura organizacional tenemos un Consejo de Administracion, esta I8
Presidente y Director General y lenemos también una Direccion de Finanzas y Adminisiia
quien depende directamente la Gerencia de Finanzas. la Gerencia de Factor Humano y la§
de Sistemas. Tenemos también cinco gerencias adicionales, Gerencia de Promocion, G
Administracion, Gerencia de Credito y Cartera, Gerencia de Proyectos y Gerencia de Ue

Estructura Organizacional

CAME sustenta su actuar en tres ejes principales: el Ahorro, el Crédito y las Actividades Prog
los cuales permiten a las personas desarrollar o fortalecer su espiniu emprendedor, con la axp
de promover el autoempleo y fortalecer los lazos productivos de las comunidades en SUfi

Influencia

El ahorro, ayuda & tener una vision hacia el futuro, para anfrentar sitluaciones de emerge
mejores oportunidades, esta dingido a crear el habito de acumulacion de capital para praver
futuros. al igual que permite a los clientes manejar su propia vulnerabilidad

! FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



Caonsejo de Administracién

¥ QUE pProvoc
En ese conte Praie Presidarie
de emnleg: yG;:::;;' J Audiona
IC8 pnmordial s Interna
‘S‘SleﬂClal!Shh & C(J""'“ — o’ — 4 — m‘z;ﬂ 1
el =] — | Leos
38008 - — = =
5ple hoy es CANES ‘ W
BANOS Que estatay 1
Direccion de
Geercia de || Gommca o || Gewrowee mﬁwuk
B de ia Fundace Corrol de Crédsiio y Moweon
N para disefiar — — —
Ipacion soc :
Inicial para Gererca de Garenca
icio financs iﬁ'm'n'. Facton de
Humang Sdilamas
36l mismo afo
i “ '!"1 ClUdaU Cormanilicas ’ml Anakae y
p de promover y
Jue han delinesg
Soporie
Tetoerin 1
A=l Hecurses
Fimanciero y Miitenalos
Wormas y
Privada. sin { '
lacion de bag

MOPIO desarrole

ppicia el aprendizaje en el manejo del negocio, ademas de que impuisa a los socio/as a

18514 lambien IPFOpia capacidad de pago y permite hacercrecsenleslascanﬁdadsdedhemqnmmian.

gministracion,
o y la Gerence
on, Gerencia ¢

B Productivas, estas requieren de financiamiento para crecer y consaolidarse. al igual, el
| de Desarrolio

B autoempleo adquiere un sentido comunitario que permite fortalecer la economia familiar
crear fuentes de empleo en el entomo.

ion
ges Productivas

on la expecta
B8N Su radio ¢

geoncentracion de CAME es en los siguientes municipios del Estado de Mexico: Chaico,
ico, Ixtapaluca, Los Reyes, Chimalhuacan, Nezahualcoyotl, Tlalmanalco y Tlalnepantia
sahuatepec); asi como dos delegaciones: Tlahuac, Gustavo A Madero (Cuautépec),

N soencuemranubmdosensamayonaenlapaneOrientedelaZonaMetmpoutanadeta
f .sonzonasquesehan'ommdopovel'reacawdo'poblaaonaldemdmauosque
‘dhrantesEstadosdelpals.debidoalavenlamtrelapobladmaeeazsosmrsos.do
regula mntmeshammmyalaace!emdammmmmwmsdemmmsocial

smergencia o g
B prever nesga
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La poblacion del area donde opera CAME constituye un universo que concentra a individuos
recursos con caracteristicas poco homogéeneas, siendo entonces una poblacién que es el si
pobreza urbana sujeta a complejos procesos econdmicos, sociales, elc,, con grandes

financiamiento que les permita fortalecer sus estrategias vulnerables de supervivencia

AREA DE ATENCION

Misién

Proporcionar servicios financieros adecuados a la poblacion en desventaja, Inculcando la
financiera, la solidaridad y la responsabilidad. desarrollando la capacidad emprended
fortalecer sus condiciones econdmicas y sociales
Vision

Ser la institucion lider a nivel nacional, confiable, y operando a niveles de excelencia, pro
el gesarrollo integral de su clientela y personal. Influir en el sector de las Microfinanzas para p
sU integracion y desarrollo y participar en el disefio de politicas publicas
Objetivo

Consolidar e impulsar microempresas famillares, promover la creacion de fuentes de empleo
areas de referencia

Promover la formacion de Grupos Generadores de Ingresos-GGI donde sus miembros
democraticamente, reciben capacitacion y cubren su demanda da servicios financieros.

% I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



de be DATOS RELEVANTES

oveiiades 2 Sucursales 10
Personal Promotores. 130
Red Prodesarrolio
Socio/as activo/as 36,937 -
GGl activos 1,383
Cartera Vigente US $ 4'240,000 R
Crédito Promedio US $ 230
Ahorro Promedio US § 340

QbanposGenemdomsdelngm-GGloons:sleentmmrgmposqmopemnen
&16wnanas.oonraunimessemanaies.andondee|soc:dapaga.ancadaabono.la
e de su crédito y ademas ahorran Elahonoessemamlycbligawrio. El conjunto de
jon hspennitetenerunespaaodeahonopormladoyporotro.temacoesoalcrédﬂo
da porqueparalapoblacmmelaelahom%tanmporwnemnoelcmdno Cabe
No se capta el ahorro de los Usuarios, sino que son éstos, I3 Lsuaros. quienes lo
n dasusgnmosendondetbnenunapanbpacionacuvaydamocratm

DS de préstamos en CAME: los de la institucion y o8 que se hacen del Fondo Intermo
? los clientes), Los préstamos CAME que oscilan entre montos de 400 pesos (40
115,000 pesos (150 délares) tienen un interés efectivo del 4.1%, mientras que los que
Bhorro (intemo y obligatono) pueden ofrecerse a tasas de Interés mas altos, con el fin
y asi obtener mayores ganancias. Los préstamos CAME se tienen gue pagar
B8y al final de cada ciclo (16 semanas) debe estar saldado, lo que les permitira. como
& NuUevos prestamos y a montos crecientes

48 asignacion de los créditos del Fondo Intemno asi Como sus montos le carresponde al
iN Intervencion directa de la institucion en las decisiones de su uso. Evidentamente, el
préstamo debera cumplir con 10dos jos requisitos establecidos tanto por el reglamento
i, como por aquellas reglas especificas establecidas por el grupo. En lo que se refiera
& de CAME. en ellas se establece que los préstamos externos (de CAME) son
& para impulsar aclividades productivas o Pequenos negocios. Los promotores estan
B Organizar a los grupos y de apoyarios en las actividades relacionadas al cierre de ciclo

E—

F:’;!om. D

—

eglas de CAME

Institucion de Asistencia Privada (IAP), sin fines lucrativos, paliticos. ni religiosos, que
empleo en iereacion de grupos de ahorro y crédito entre la poblacion de Dajos recursos econdmicos,
- Zar y hacer crecer los recursos de la misma comunidad a fin de propiciar actividades
B8 de ingresos; ademas, atender las necesidades de financiamiento de los sectores de |a

BSCasos recursos o en condiciones de pobreza que ha sido marginada por las
de intermediacion financiera bancarias y no bancarias.

bros particip
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El crecimiento

A lo largo de 10 anos el comportamiento de CAME ha mostrado una lendencia creciente, di
los primeros anos. de agosto de 1993 a diciembre de 1896 el numero de socio/as se increme
470 numero inicial- en forma paulatina permitiendole al organismo alcanzar 1,741 socios.
un crecimiento modesto pero sostenido Durante el bienio 1997.98 el crecimiento se da de

condiciones socioecondmicas que han sido dificiles para la poblacién

Los afios posteriores han sido Semejantes Hoy, contamos con 36,937 chentes, el 2003 ha s
ano de consolidacion de procesos, de nuevos proyectos y de innovaciones tecnolégicas.

mencionar que el crecimiento también se dejé entrever en los montos de cantera que paso di
mil délares en 1997 a los 4.8 millones de hoy

INGRESO DE SOCIAS(0S) EN EL PROGRAMA CAME

40000 -
8 35000 4
§ 30000
o 25000 =
g X0
@ 15000 - o
£ o
S 10000 - i i
= . —t
5000 o =
ﬁ s .
0 e R e -E-E—B- —-_— s

1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 200

Impacto social, uso activo del Fondo Interno

El sistema de microfinanciamiento de CAME, pertenece al que no capla ahorro, al

Y es esta variable, una de las principales fortalezas de la metodologia de CAME ya que ha
progreso del ahorro en el seno de los GGI Io que hace que éstos cuenten con un Fondo In
100% activo. Al respecto, CAME ha venido ‘normando” en el transcurrir del tiempo el uso de
feCursos con la sana intencion de hacer de su movilidad un Proceso accesible asi como transp
Que no represente allos costos para la organizacion

La capaciacion al promolor social. se especializa en buena medida en &l uso de estos reg
fomentando en el cliente |a buena toma de decisiones, asi como el minimizar sus nesgos freé

esta seqgunda opcidn de financiamiento, ante una reglamentacion que PEMMItAa un uso controlas
los recursos intemos de los grupos

I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



0, €N la propia voz de los clientes, es un servicio adicional que ofrece CAME. es un
0 de mercado institucional pues permite ofracer fuentes de fimanciamiento en plazos

creciente. dur 805 y responder a necesidades claves del cliente. Esto implica entonces. el Fondo Intemo
8 incren;en" g { parspectiva de CAME como una herramienta de desarrolio social. el cual repercute
1 S0Cios. a5 e

vinculacian comunitaria a través —INsisto- del aprendizaje que implica su buen uso.
8€ da de maney
de crecimienss

ficipando an

o

INo trae consigo &l que el cliente valore el otro lado del programa &l ahorro, pues es un
B en cuanto a la consolidacion de sus recursos a favor de mejorar la situacion econdmica

en. £l ahorro sirve para que los clientes empiecen a evaluar su capacidad crediticia, de
nadie reciba un crédito mayor a sus posibilidades de pago

BVAS SuCUrsales
naturalmente, &

Fondo Intemno genera rendimientos alractivos que coadyuvan a que la gente consolide
I ahorrar generando asl una vision a futuro

WGAr que aunque hoy el Fondo Intamo ten
SQUe Sus integrantes aprendan el mane
B como Ios toma con un sentido amplio
B0 entonces que se hagan evalua

g8 un marco regulatorio para el GGI, éste
{0 financiero y aumente la confianza de sy propia
de responsabilidad ante el manejo de 10s recursos
Glones un 1anto mas profundas ante el uso de sus

CAME

D & |a tarea de hacer de su Proyecio un todo homogéneo, justo en la busqueda de su

: ha venido desarrollando desde 1998 la sistematizacion metodolégica a través de la

Reglas CAME, mismas Que san las normas de operacion que fgen las acciones ge
b8l seno del Grupo Generador de Ingresos.

acion del Proyecto: “Uso de Tarjetas de Débito™

pones tecnoldgicas son dianamente tama d

e conversacion. En nuestro caso. CAME ha
N este ano el Proyecto de Uso da Tarjet

adeDébitoatravésdeunconvwomla

G consiste en la distribucion de! otorgamiento de lanetas de débito (proporcionadas por

5 de los Grupos Generadores de ingreso (GGI) con el
reducir costos de transaccion

. al menos vl de los acreditados. El programa tiene una sene de

los préstama
mo

800 no requerird mantener dinero en slectivo

que ha sido
Fondo Inte
D 8l uso de esto
Mo transpare

; gar servicios por medio de la tarjeta

B8r rabiros en cualquier Cajero Automatico

&n comercios que acepten pago con tarjeta

' esl0s recursos

nesgos frente g
controlado ge

I8 No requiere tener saldo minimo.

allertos en cuanto al yso del cajero automatico
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* Recepcion de remesas en la taneta

« El uso de la tarjeta de débito contribuird al empoderamiento de los miembros de los G
Generadores de Ingreso.

A nivel institucional
* Control de asistencia de los promotores a los Grupos, proporcionandoles un mejor se

* Se lortalece la metodologia de crédito grupa, incentivando la participacion en la toma de de
del olorgamiento de los créditos

* Disminucion de cargas de trabajo y costos en la sucursal al eliminar la expedicion de cheg
emision de fichas de traspaso y sustitucion de cheques.

* Informacién con mayor oportunidad de los pagos realizados por los grupos

* Aldisminuir la expedicién de cheques, se simplificara el proceso de concillaciones bancari
tendra un mejor control intemo y una mayor oportunidad de la informacion

* La implantacion del proyeclo de tarjetas de débito contribuira al desarrollo de nuevos
de masificacion de servicios financieros tanto para CAME como para otras entidades fina

« Disminucién de riesgos de fraude

Central de Llamadas

Las actividades en campo de los promotores son una parte importantisima para la opera
CAME. Sin embargo, en el marco del crecimiento suele complicarse un poco. tanto el segui
del personal, como al lener comunicacion directa con los clientes. CAME entonces se dio a 1a
de desarroliar una aplicacion automatizada a traves de la cual satisfagan estas necesida
monitoreo y comunicacion

La Central de Llamadas, nos permilira tener certeza en la puntualidad de la apertura de )
sucursales, asi como el poder monitorear el trabajo en campo del promotor. Al igual nos pem
atender con mayor oportunidad aquellos casos de morosidad v dar un sentido de mercado
aplicacion. El proyecto va acompanado de una linea de asistencia a clientes: quejas, d
sugerancias gue onentaran el actuar de CAME an luncidn de las necesidades de 10s socio/as

Sin duda, la metodologia de Bancos Comunales ha sido el punto de partida para muchos prog
que se desarrollan en una sene de palses de América Latina como del mundo. En ella se con
&l proposito tacito de mejorar la condicion de las familias en posiciin de desventaja economic
8mMpINnco manejo de sus finanzas, pues estos manajos rescatan -sin mas- los valores comunit
y los conschdan. pues no los excluyen como es el caso de la banca formal,

Los Grupos Generadores de Ingresos-GGl creados por las personas a lravés de CAME
incorporado nuevas propuestas a un modelo basade en Bancos Comunales, sin que 8
mcorporacion trastoque en ningun momento los prncipios esenciales de la metodologia inicie

cuales plantean el gran potencial financiero de la poblacion de escasos recursos gue desean
crecer sus comunidades con procesos financigros sélidos, confiables, oporunos y que &
potenciagores de tomas de decisiones en grupo a traveés del desarrollo de procesos de autoge!
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JUE HACIA LOS POBRES EN MICROFINANZAS:
xperiencia de Catholic Relief
R ces/Peru

»ma de decisions sbio*

ps de los Grupc

iCion de cheques

D agradecer a la Mesa Intennstitucional de Bancos Comunales. por permitir nuestra
este evento. Lo que voy a presentar a cContinuacion es un resumen de las estrategias
. jiamentado en los Ullimos cuatro anos, en union con NUEes!ro socio estratégico Carntas
nes bancanas & lenioque hacia los mas pobres a través de programas de microfinanzas

: ' @r el tema, haré una presentacion sobre la institucion que represento Catholic Relie!

 NUEVOS Mode Somos una entidad de la Iglesia Catolica de los Estados Unidos, digamos que

dades financieras _ e los Estados Unidos. Venimos trabajando en el Peru desde el afo 1954, a traves

Riegicos locales, nosotros no operamos 10s proyectos directaments, trabajamos a
j0S, y tenemos tres areas de programacion. Sociedad civil, Desarrollo Rural y
Urbanas y Rurales.

S apoya, a traves del Area de Microfinanzas. con asistencia técnica y financiamiento,

I
upemahzamon en las areas de: productos de credilos grupales y en al lema de

'. la operacion ¢ goional, en por ejemplo: desarrolio de productos, ingenieria de productos, créditos
al sequimie , cieros.
86 dio a la tare ‘ : . :
E necesidades ¢ iro socio estratégico principal es Caritas de/ Perd, CRS proporciona asistencia

al programa de microfinanzas que se llama PODERES, este es un programa
pursos de USAID. Es un programa que se inicio en el afo 2001 y fue la continuacion

a de nuest 1 cpe se llamaba PROMESA. que recién ha lerminado este ano

Jual nos permis
‘ge mercado &
‘Quejas, dudas
P l0s socio/as

puadro se muestran los indicadores de desempeno del programa, a fin de poder
(gde en que situacion estamos:

PROGRAMA PODERES: DESEMPENO OPERATIVO

uChos prograrms
) ella se conjugs adores |  swmo3d | 3 7"'""’“ e

e AASOR (70 e
. — | -—~v~~ —~—— i -'

J& economica y — e e e :
Bres comunita ' : USS 1'823.845 uss 3 355.930
' 13,955 21,670
s de CAME h i@ 2 13.83%
= Que. e en Riesgo 9.61% 3.83%
Jologia inicial, ke o g
ue desean hac . = 88% 113%
oS y que ses Hnancie 73% 80%

¥ de autogestios

-CRS
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A finales del mes de agosto del 2003, tuvimos una cartera de casi 1.9 millones de dolz
cerca de 14 mil préstamos, doce agencias y una cartera de resgo, QuIzas un paco pre
de 9.61%, y nuestra sostenibilidad operativa y financiera de 98% y 73% respectivamenia.
como ven, estamos proyectando ambiciosamente en este afo, duplicar nuestra carnera, 8

al numero de préstamos activos en 80%, y es0 a través de |a estralegia que tenemos de if
mejorar de manera muy fuerte nuestras eficiencias, cosa en la que estamos trabajando actus
y esperamos con esto lograr la sostenibilidad operativa y casl la sostenibllidad financiera &
s@ Indica.

Ahora paso a hablaries sobre la estrategia de enfoque a los pobres, el cual pare desde |8
que CRS-Caritas se ha trazado en el programa de Microfinanzas: Proveer servicios de call
Microfinanzas para los microempresarios mas pobres, fomentando una cultura de justicl
solidandad

Nosotros hemos optado trabajar con los mas pobres, porque pensamos que es impornant
entidad de la Iglesia, ayudar a los que mas lo necesitan y también porque pensamos que ol de
no puede ocurrir sin la reduccion de pobreza

En ese sentido las estrategias de enfoque a los pobres en el Perd ha tenido dos elapas: U 3
2002 - Indirecta y del 2002 al 2006 Directa

1. Estrategia de Enfoque “indirecta” hacia los pobres (2000-2003)
Es impontante senalar cuales fueron los aspectos criticos de la estrategia indirecta:

« Seleccion de zona de trabajo. Departamentos, que geograficamente fueron predetem
por USAID, basados en los corredores econdmicos (areas seleccionadas como pno itan
lucha contra la insequnidad alimentana)

« Caracteristicas de los productos: Determinacion de los montos de préstamos (Asocia
Comunal —ABG - US$144 / Grupos Solidarios - GS ~ US$291), frecuencia de reunio

grupales
» Enfoque hacia las mujeres

En los meses de Enero a marzo del 2003 se realizé un estudio de pobreza y se establecio
base El objetivo del estudio Incluia la determinacion de niveles de pobreza de los ¢l
programa

Se establecid una linea de pobreza y una linea de extrema pobreza, utilizando el método
como aproximacion al nivel de ingreso de los hogares. La linea de pobreza fue dete '
costo de una canasta basica de consumo, y la Linea de extrema pobreza, fue determinat
costo de una canasta basica de alimentos gue garantiza el acceso @ minimos nul

determinados de acuerdo con paramelros intemacionales.

Es importante en este punto tener claro la definicidn de gxtrema pobreza como aquella silk
la que los gastos de consumo estan por debajo del costo aplicado a 1a linea; y la def
pobres No extremos. como la situacion en la que la magnitud de gastos de consumo es
costo aplicado en la determinacion de la linea.
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de ddlare: DS los siguientes resultados que muestra

el paril de un cliente lipico
e pfv?m‘;mﬂi- les son mujeres
i.::n:nn:sr%ealt::f : BES de hogar. 1 de cada 4 jefes de hogar son mujeres
NAo actuaine

:‘:i’:anciefa tal e iatades entre 26 y 45 anos
l l & 50N casados o convivientes

rne desde la ma
:T‘zs de calicas UaIos pnimarios, 43% secundarios y 28% supenores

Justicia.
', &5 principales estan vinculadas a comercio, 22% vende ropa, 17% vende abarrotes,
A—— BEMentos preparados. 7% productos agricolas pecuarios

- que ald

8 el negocio en su domicilio, 24% es ambulante, 16% en puestos de mercados,
lenda, etc

% elapas: De 194 lgel negocio es de 7.2 afhos en promedio

: miembros del hogar es 4.5 personas

B) Capita oscilan entre 51 6 vy 103,6 dolares
ecta: N 8.25 bienes duraderos en promedio
on predeterm enhes predominan radio, cocina a pas, plancha, licuadora y lelevisor a colores
PMo prioritanas
A muestra la clasificacion de la cartera en el programa PODERES, comparativo
& nivel dal ENAHO:
8 (Asociacion &
B rauniones, ¢
CONDICION DE POBREZA DE LA CARTERA DE CLIENTES
Y r ™
Stabiecid la gtal PODERES Total ENAHO
de los clien
Pobra extremo
Pobre 46 3%
! - axtremo
&l método de B 26.3%
determinado '
delerminado g
imos nutricic
iquella situace
Y la definics No pobre Pobr "
IBUMO es 31 3% = ez';oz?: i Ngs‘.’g::e
- J
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Conclusiones de la estrategia indirecta

* Aunque cas! el 70% de los clientes se clasifican como pobres (extremos y no extremos),
no son pobres

* De acuerdo con su mision como entidad de la lglesia, Cantas/ CRS, quieren alcanzar
niveles de pobireza en su programa de microfinanzas en Perd. Esto sin arriesgar la sost
del programa

* Enfoque hacia estralos socio-econoémicos con producto microfinanciero adecuado a su

Pobreza Extrema Pobreza No Extrema No Pobre

— -
—— - —

— Y it - et -
D - P
- —y-— gt "
A SO — v
ce— - — - -
—y " . et

¥
y .
»
'

- ——— -

2. Estrategia de enfoque “directa” a los pobres (2003-2005)
Aspectos criticos de la estrategia “directa”
* Disponer de informacion confiable sobre enfoque de cliente

* Ulilizar el estudio de mercado - "market research’- para entender las necesidades de |
y realizar los cambios de producto de crédito.

* “Institucionalizar” procesos para asegurar el enfoque a los mas pobres

El sistema de enfoque a los pobres se muestra segun el siguiente diagrama, senalando a lai
las etapas, y a la derecha los resultados de cada etapa

SISTEMA DE ENFOQUE A LOS POBRES

I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES

 E otieaalani e Indicadores de niveles de
Linea de Base —» pobreza
Cambio dé Producto ABC
o —-—,,,.-?&:5:'—-.;7 e para enfocar a paobres.
' _-w == " [ ~Ficha socioeconomica
—=— = = - Critarios saleccion de zona
S e - Formacién de Grupos
m = * | ~Montos de crédito
— i ’ - SIG
© Monitorse | * — » | - Retroalimentacion
=== ——" - Clientes




&N cuenta en la recopilacion de Informacion confiable sobre enfoque de mercada:
98 1a Informacion secundaria

rmremOs; ur

B0 alcanzar ma.
rla sosteniy

uado a su rean

amano de Ia Muestra representativa

nstrumentos simples: pocas Preguntas. que no lomen mucho tiempo (1 hora

h Cuantitativa y cualitativa

&l monitoreo y retroalimentacion se ha establecido:

3 Socioecondmica como instrumento para monitorear niveles de pobreza
S de salida

@xpansion del producto ABC. €n zonas rurales.

n Gerencial SIG: incluye informacién sobre niveles de pobreza

S al personal que logra la metas de pobreza
0es de los potm

rese tucos.oomo%lamve
N, realizar el costeo de cada producto (ABC. G

rsion inicial, la que Puede alcanzar
Capacitacion - concientizac

S, Cl), analizar los COslos para mantener
ion del personal

o a 13 izg
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MERCADO OBJETIVO Y ENFOQUES EN MICRO FINA
Reflexiones para retomar objetivo
de desarrollo

Patricia Fuertes Medina*
Gloria Diaz Campoblanco*™

Antes de presentar el tema que nos ha convocado quiero comentarles un poco la historia
ponencia. Iniciaimente fue invitada Linda Mayoux. una consultora inglesa especialista en
microfinanzas. nos aceplo de muy buen agrado sin embargo razones de trabajo Impid
finaimente nos acompanara

Dada la iImportancia del tema género, aspecto que queriamos fuera planteado an su vincul
las microfinanzas tuvimos de inmediato y con el tempo ad poras ver olra especialista. as
contactamos con Patricia Fuernes, especialista en desarrolio y iematica de genero, quien
canno asumio el reto y acepto hacer la ponencia. Intercambiamos dlgunos puntos dO'
nuevamente. por razones de trabajo no ha sido posible que ella nos acompane, por lo
lratar ge hacerio lo mejor posible

El Objetivo de la ponencia

Es reflexionar sobre las vinculaciones entre micro finanzas, pobreza y mujeres para reto
nociones y objelivos da desarrollo en el discurso actual

Estructura de la presentacion
« Evolucion dei ral de las micro linanzas en el debate sobre €l desarrollo al enfoque de
« Avances, vacios y encrucijada en el desarrolio de la expenencia

¢ lLecciones aprandidas

" Ecoromsta graduasda an i s Pontiicis Universosd Calolics ael Perd. con estudios de sdmiristracion v asssoril
empresas IMEM Masstichl), Especializacs o of dsehe Monicmes v evaiuacon 96 Proyecics. programas y polihcas
OMPOCETAMMENIO 30C ¥ 8CoNOMmeo de GUPOS G pOtivera en Arens ruimies v utbhanas Consullon indeoenciaiie
SPENLIAS (Ve CONTACON Sara o Sesarolio (SNY. Beowt it o Welt)

canciaga on Economia pot la Pontificia Universided Catolics del Pery. con estudios de PostGracss » e bapmcnln
Polllicas Putiices Mancon en Econormea v Adminmaiacion de Emprosas en ol Instituto Torcuato Di TellwArganting
programa de Financumianio Credimaule del Mowerento Manueis Rames
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FINANZ

. ! ol de las Microfinanzas nos introduce & la
tivos |

&S nociones como la de ntervencion de adesamrollo
planes de desarrollo son Polifcas:

ellas buscamos producir cambvos
P88 estructurales como, Pobreza e i

|
l

|
o la historia de
Kialista en ge

Dajo impidieron

Su vinculacion

W USO de mstrumentos para lograr el campio soca/

s Microtinanzas

fanas hipdtesis sobre sy potencial, sirven para

Clalista, es as poOreza, (amphamente estudiado)
i:‘t:\‘:o'e: ;:nw 2 | Inequidad de género (en debate)
B, por lo que

Fmercados. elc. ( sin estudios)

ldas y otras no

B8 en los 90 en una de las estra

iIciones politicas de Zquierda como de derecha
| retomar a .

B un instrumento de desarrollo a ser “el instrumento" te desarrollo,

08 contribuir y de hecho io hace alif donde se dan ciertas condiciones.

Ihue de gene B0 y micro finanzas:

le actual sobre el desarrollo, el enfoque de los Derechos Humanos Incorpora la equidad
20MO uno de los aspectos que se busca lograr

los mas pobres Y empoderar a las muj

IBres para lograr equidad no es poca cosa. Es
la batalla entre Davig y Goliat
BRSSO O pe

POUNCaY O i
PESente pam O

gacion y An

bﬂmu Garwray

S préstamos de US $50, cseran sulicientes para combatir desbalances estructurales
B ¥ agudizados en las Gltimas décadas?
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» Deasbalances estructurales (pobreza e inequidad) en los que mas de un aclg
involucrado Estado, empresas, familias, instituciones sin fines de lucro, especialmente sl B

Amodo de ilustracion, y como guia a construir en cada realidad o espacio donde se busca
presentamos |a siguiente matriz de imitaciones de genero que enfrentan las mujeres

LIMITACIONES DE GENERO

Control diferenciado de
ingresos. Los hombres
controlan los de mayor
monto porque controlan
lIos aclivos que los
generan

Acceso y control de
recursos productivos
desiguales.

que solo los hom
controlan di
credito

Estereotlipos %
roles 'apropia 0S|
las mujeres en Ia
nomia y los mernca
Los mercados
mayor rentabilicias
los “seclores
nombres’

Financiero Fala de acceso a Serv
Financieros
Falta de garantias
reales. Sin deraechos
de propledad efectiva

Economico Actividades de
subsistencia o de baja
rentabilidad
Alta carga de trabajo
domestico

Social Cultural | Niveles bajos de
altabetizacion y
educacion formal

L& experencia muestra que

* Significative numero de mujeres enfrentan limitaciones para acceder a sarvicios fina
Siendo mayor la limitacion y exclusion en el ambito urbano marginal y rural

* La mayoria de mujeres invierte en actividades inseqguras y de baja rentabilidad

* Enlos casos de éxito, tanto para mujeres como para hombres, el mvel educalivoy la exp
previa en el mercado laboral son determinanias en una inciativa empresanal

* Nivel educativo y expenancia previa en el mercado de trabajo son vanables estuciurs

* Dependen del acceso legitimado que a éstos alcanzan los individuos en cada sociedad y
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e un aclor - & experiencia muesira Que:
glalmente el E:

Klades reproductivas siguen concentrandose en las mujeres. Lo que constituye una |
1€ busca intervey gl desarrollo empresanal de éstas

hace desigual las oportunidades de desarrolio empresanal para mujeres y hombres

\ujeres.

gma de genero vigente en cada sociedad y ecanomia influye asi en las posibilidades
S ¥y mujeres para desarrollar iniciativas empresanales

| que un pequeno préstamo puede agregar a una Iniciativa empresanal depende de un
D de vanables estructurales

-
Bpcion social de
§0l0 los hombres
olan dinera
0

gen la accion de mas de un actor y tratamiento lransversal de las desigualdades de genero
8 los sectores

B un nuevo pacto social entre agentes de desarrollo. Precisar . quién hace qué?

feotipos sobrs
apropiados” pars
gjeres en la eco-
by los mercados
ercados con
rentabilidad son
“seclores ds

B, vacios y encrucijadas en la experiencia de las MF

dios que muestran que se logra resultados sociaimente deseables cuando las MF se
jos mas pobres y a las mujeres

b para reducir vulnerabllidad, empoderar, dados otros factores

res’
$0 se ha llenado de nuevas 1érminos
3 1erminos que implico cambio de direccion. de onentacion para muchos
de “industria de micro finanzas”, * sostenibilidad” "mercado objetive” de "bancables”
Qrupos sociales y de camibio social
@xito con terminos como “masificacion”; “altas tasas de repago”, “autosuficiencia”, -
penas pracicas”
fvicios fina
D Se mide mas por el cambio social logrado
ad ,
B social eén la mira, se pierde el none
Woy la expe
il b comienzan a parecemos fines.
ar la imagen objetivo de instituciones que trabajan micro finanzas para combatir
estrcturales gualdades de género A quienes tignen que parecerse? Aun no lo saben,
| sociedad y gia financiera pasa a ser objetivo cuando es medio. ES!o tiene que ver con la nocion

ges tlienen responsabilidad sobre el cambie socia/ en el discurso ideologico vigenta.
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Encrucyada

« Al hacer de un medio el fin surge una encrucijada y una aparente tension donde no
haberla

« Se zanja con la claridad sobre los grupos sociales y el cambio social que buscamos y
pacto entre aclores del desarrolio

3. Lecciones aprendidas
« Poner en su real dimension los medios y lines:

« Crédito/ MF es un medio, no es un fin. Aborda uno de los muchos factores que limitan &
pobre. Su éxito (repago) también depende de bases y ajustes estruciurales pravios.

« Niveles de autosuficiencia sl pero para contribuir al cambio social

« Ser criticos y dudar permanentemente Lhasta qué punto ser autosuficientes? Y
LPARA QUE?

« El cambio social: reducir la pobreza y la inequidad, plantea |a participacion de mas de
agente, donde el Estado y la Cooperacion internacional juegan un rol singular Praci
hace qué?.

« Desmitificar el rol de las transferencias (subsidios), cuando existe eficacia y eficiencia
Muchas de las instituciones “exitosas de MF" han tenido un fuerte soporte de forta
institucional. Los pobres necesitan ademas de crédito. instituciones seguras donde

ahorros. Un tema poco abordado y de gran imponancia es el de los MICroseguros de fal
invalidez
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§ Y respuestas
¥ donde no de

USCamos y un r | DE ISABEL RAMOS

EYOUNTNGYND 120 rapvdio ge n EXNDERNOR (R ITRCrolanzas. en SU NEITNZIC0N
RO O Liempo ralgiivamente corto

8 ha dado entre los afos 2000 y 2002, siendo aproximadamente 50% cada afo.
mente hicimos un estudio de mercado en la zona seleccionada, donde existe
B3 millones de habitantes. A traves del estudio nos dimos cuenta que, justamente
& oferta financiera era limitada y Que las tasas de Interés eran altas comparado

al. Decidimos entonces hacer el andlisis para ofrecer nuestro servicio financiero

ue limitan a la
 previos.

7Y reQuns
hs P firabajo es netamente periurbano, cuya poblacion cuenta con un margen de ingresos
$20 dolares al mes. Nuestro promedio de creditos esta entre S40 a $60 ddlares por
‘de mas de un también promedios de 16 semanas, es decir en 4 meses cada ciclo
ar. Precisar ;qus ;
una propuesta, una estrategia, la cual se realizd en forma exponencial. dada las

' a el mercado, y con la finalidad de lograr las metas planteadas.

gliciencia socks

de fortalecim 4
ande depositar S DE FRANK RUBIO
§ de lallecimie
Ry entre las lecnologias de Bancos Comunaies v Grupos Soldanos? ; O

&) L3 o g & S <

80, podemos decir que mientras que en Bancos Comunales estamos hablando de
B3 20 personas, en grupos solidarios los grupos lo conforman entre 5 a 7 integrantes.
@8 ahorro, en los Bancos comunales los integrantes ahorran y manejan una cuenta

IO en los grupos solidarios no se trabaja este aspecto. Los montos de créditos en
NOS son mas allos que en los bancos comunales.

Melodologia, ambos estan dingidos a pablico diferente, en el caso de los grupos
b 5€ dirige a pobres, pero no a pobres extremos

5 &”7/_.‘,‘;‘,‘1; DIAZO e pi ":,1’ S DAt CRENNes Nueve s 7

nologia que usé cuando hablé de los cambios en la metodologia que estabamos

Bancos Comunales. Justamente ahora tenemos un plazo de pago de cuatro meses,

uales, y estamos evaluando la posibilidad de extender al plazo de pago hasta seis
Cer ciclo hasta diez.
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COM0 OONNToRaT 13 ITRva. an I0s Bances | MU &es

Bueno, primero quiero aclarar que ese nivel de mora que yo presente, un poco mas @
corresponde al conjunto de la metodologia de Grupos solidarios y de Bancos Comunales:
el mayor porcentaje a la pnmera. La mora que tenemos en Bancos Comunales es mas o
del 3% a nivel nacional. Sabemos las razones por las cuales tenemos esas dilerencias
respeclo a cada metodologia. y aunque no queremos admitir, el ahorro si representa u 3
garanlia para nosolros, en crédito, aunque yo sé que para algunos es dificil aceptario,

Ahora ,como controlamos los gastos de mora en los Bancos Comunales? Basicamente
de utilizar el método de presion social, el banco Comunal no recibe nuevo credito hasta ak
los miembros cancelen sus préstamos externos e intemos. En esto ultimos somos muy &s
no hay nuevo crédito hasta que la cuenta interna este bien saneada

En el caso que esta forma de presion no funcione, hacemos uso de las cartas y si
luncionan proseguimos por la via legal con intervencion del abogado

(U8 IRSE OF GESErrion de SOCIAS COnSKIera ol apropizdo?

Lo apropiade es definitivamente cero, pero sabemos que esta tasa es imposible de
Pero ,a que nos referimos con desercion? Bueno, es la comparacion entre &l numero de
aclivos que tuvimos al principio, vs. el numero de clientes que tenemos al final del pel
restar estos montos, nos da los clientes nuevos que hemos tenido para un afo
numero de esos clientes nuevos, que al final del periodo han salido del pre
permanentemente (aqui no estoy hablando las que salen un ciclo y vuelven en otro, sing
no regresan) mas el numero de clientes antiguos que han salide permanentemente,
1otal del numero de desercion

Lo mas aceptado que yo he visto es una tasa de 10% a 12%. sin embargo, en nuestro p
no hemos logrado esa cifra todavia. Es por ello. que con la finalidad de reducir esta
nuestro programa, estamos ajustando nuestros procesos, procedimientos, lecnologias y pre
a las necesidades del cliente, siempre teniendo presente no atentar contra la sostenib _
programa. Todos estamos de acuerdo en la importancia de saber lo que el cliente quierg
ajustamos en la medida de lo posible, a sus necesidades

p En @UE COVISISIE 13 eVIlreviSIa Je SaNd8R O para QU Suve 883 iniorrnae
Como lo habia dicho anteriormente, la encuesta de salida a clientes que salen del proge
clave, para saber las causas y evaluarlas. Segun lo que hemos visto las causas son princip
la rentabilidad de su negocio, problemas de salud familiar, y estacionalidad en términos de
Esta informacidn nos sirve para saber de que manera podemos ajustar nuestros prod
responder a los problemas de la vida diana de nuestros clientes.
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> o0 "
!‘@v\. QU - - w flos m oS e | BaNes & 25 nstitucrons sy 2%

CIONEs CON programas oo Bancos
SRS &/ pago mensual de los usuanos pobres. o cual no Significa une mENE
. SHE oy e OXvera ¢ TT DTN WISIEZ0 DEre T8 QUE En princeno ”(75
N POCO mas o« (RS INSICKNES y 10 ks PODIes. | Qué oping al respecto?

B Comunales =

gles es mas o n

HO. porgue si digo que estoy de acuerdo evidentemente no estaria aqui. lo que si
@S Que de nuestro andlisis se ha demostrado que s existe el impacto en las personas
RIBSIros servicios financieros: impacto econdmico IMp&acto en su autoestima, impacto
l Impacto en su vida familiar. Creo que efectivamente el poder que puede lener
B ¥ Otro tipo de servicios financieros en 1a vida de nuestro clientes es muy grande.

giferencias en ¢
Bpresenta una ¢
¥l aceptario

isicamente tras
0 hasta que &

DMOS Muy estrg ) B8s tres leonologias. Bancos Comunales (ABC), gnwas so

w.”(‘-"f. S e ek (1t Wos ESOOCIOS [Omar) Pty

|arnas, y si est

fos Comunales estamos trabajando un sistemna Que asegure llegar al publico
R & la pobreza. Obviamente el tema de Créditos Individuales va a estar relacionado
de garantias, y otros lipos de aspectos ligados a la evaluacion del negocio. que
B liene la metodologia de Bancos Comunales Entonces si creo que hay otros
gan un papel para la definiciéon de la metodologia adecuada segun niveles de

posible de o
lnumero de o
inal del periog
) ano. Entong
ido de! prog
i otro, sino ke
lemente, nos

S DE GLORIA DIAZ

>
| NUESHIO progs

'dl uc:;sest: "' v e dar. A través de las precisiones que con Patricia hemos tratado de mostrar, es
§ sost efylibll' un nesgo de desviarse de la misién. En la mafana John Hatch nos hacia ver

DS", que el objetivo estaba ocupando uno de los ultimos lugares dentro de las
iucionales. Son tantas las exigencias que enfrentan las organizaciones que las
Bad que al final, algunas se van alejando de su objetivo, es por ello la necesidad
S8 permaneniemente para que nos sirva de guia y de norte en nuestro quehacer

Quiere a

NETES Sartirsy NEDA035 8 S0n &llss Iz 8 NN 3 4
h‘f‘ P'DQ e - Z";‘J‘ .~~. ¢ N2 YN ” .l oy " 75 ‘, ‘.‘ NIES I‘ ",'./r.‘.S;'/.i".' ~ ‘ TS
. pn % S& & -
™MINos de ing
BSIros produc o ;
Que muchas instituciones tienen el B0% o mas de su canera, conformado
W8 mujeres han demostrado ser buenas pagadoras, lo que en alguna medida es
Misqueda de una mayor equidad de género. Sin embargo, no hay que olvidar los
enfrentan. por ejemplo el 30% de las mujeres son jefas de hogar, hecho que ha
dan micronegocios, para generarse un ingreso. Las mujeres en su mayor
dades de baja rentabilidad, adolecen de fondos para movilizar SUS Negocios y a
*$ Opartunidades, vulnerabilidad que se ve Incrementada por su condicion de
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Bueno, hemos visto que el grueso de los programas, estan dingidos al alivio de la pobr
mayoria de los pabras lo conlorman las mujeres

Por otro lado, los negocios les permiten en su gran mayoria la subsistencia y en a
iIncrementar sus activos

7 QUE I35 ITNETes SO mias ESOONSINIES Lk & AOmives

Esa es una realidad permanentemente analizada y que las proplas mujeres han de
anos, y eso lo encontramos en muchas areas de pobreza en nuestro pais. Cuando t
Zonas rurales, encontramos que nunca nadie dio oportunidad a las mujeres de taner un
pudiera salvarie de algunos apuros en sus negocios. Cuando este capital se pone en
mujeres se evidencia que ellas buscan culidar lo que nunca han tenido a fin de contar
mucho tiempo
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boe la pobraza |

D& y en algunos o
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S han demostrage
Buando trabajam
36 tener un cridie
PONe en manos s
N 08 contar con &
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novaciones en la supervision de
entidades de microfinanzas”

i 3 E:&ﬁi ‘.‘

w

G ’ T

- - ' .‘ N
——
 — --
1 3

JUEVES 16 DE OCTUBRE DEL 2003

~ Anibal Montoya / Fundacién Covelo - Honduras
Carlos Rios / Copeme - Perq
José Zapata / SBS - Pert

Moderador: Jack Burga / COPEME - Peru







vaciones en |3 Supervision de
ades de Microﬁnanzas en
duras

Dntoya

o )

5 DE LA REGULACION v SUPERVISION

207 y 40%:; es Instrumento de reduccion de I1a pobreza y es af Pnncipal 9enerador de
I COn un 60% de la PEA

B Que habiar ge SUPerVIsion implica relerirse a| Crecimiento y desarrollo de |as nstituciones
a8 ONG's Cooperativas Cajas de ahorro Cajas Municipales. Sociedades hnancieras.
: fAnas, fundac:ones entre olras Implica. a lavez, Ocuparse de las propias acciones
S8 COMo instituciones Y. también, del marco legislativo Que permite regular o armonizar

L 81 algunos Paises de Amearica Latina, la regulacidn se ha constituido en una barrera
gt Microfinanzas £ la mayoria de €sl0s paises, |as leyes eslablecidas han sido
Hiondades que Por lo general, desconocen ia Industna de |as microfinanzas. sus

UNITEC Honguras Expocuslidac en Mcrotinanzag - Universitag de JACKSON Mississior USA Exvenvneis en
N Programas de £ FIRACRMENID af Sector el Micro y Fogueda Empresa Institiciones o SOQUNCO piso
LN, Bsesney mpresurial ANSISNCa fecnica) Y 9% peimer IO (servicins = eMprosarios del aTox
ST ON Drocoses de NOMative ¥ reguler HAOG On Microtinanzay &N Hondyuras Especatists an Frogtaman

-y Mor NBCONM @ INterng. Nl



PROPOSITOS DE LA REGULACION Y SUPERVISION

Asl vemos que cada palis tiene sus Propios marcos regulatonos que tratan de e
exigencias para la creacion de estas instituciones. va sea para permitlr sy cree
tambien, para onentar su desarrollo. En otras palabras se lrata de instituir un
un esquema de supervision apropiados para el sector, que contribuvan a disminal
linanciero como el riesgo social. De esa manera Ia egulacion permitiria nes
consolidacion institucional sino que, también, potencie
los servicios. Estas son las bases sobre las
ge regulacion

ia continuidad de ellas en |
cuales, en general, se trata de cons

Sin embargo, por varias razones. entre ellas, Ia lalla de experiencia en algunos ca
desconocimiento de la indusina, no es posible establecer, o definir, la normative
microfinanzas en las entidades financieras lormales Por lo lanto no se alcanzan
potenciar a la institucion, o de facilitar el servicio a un sector; antes bien este esque
él transito de la implementacion. Es decir S€ queda en el proposito. que No nece
logra, una vez que se define el marco regulatorio

Aqul surgen ofros temas particulares sobre los que se concibe la requlacion y s
siguente esquema se muestran eslos temas Yy SuU vinculacion

Gobemabilidad
Propiedad

Caracteristicas

gde los clientes

Caracteristicas < Tecnalogias
de los producios craditicias

Por ejemplo si se hablé antanormernte de ias grandes diferancias en estructura patr
en nuestros paises, también hay dilerencias en la gobernabiided por elemplo, hay paise {
Danco o una nstitucion financiera no puedean hacer microfinanzas

El tema de la propiedad es obviamente uno de los temas parmculares al momenito de (@
Quienes son -Ccomo decimos en nuastro pais- los dolientes. los que Invierten, quiénes §

panen sus recursos, y quiénes son aquellos que van a oblener 10s resultados que se b

Por otro lado. estan las caracteristicas de los clientes Por ejemplo hemoes tenido Gltir
actividad con l& Supenntendencia de bancos en Honduras y cuando le hemos defimido
nuestro clients, donde vive, dénde esta ubicado, cual es ol nesgo de llegar donde ¢l sa
8ic. nos hemos percatado del total desconocimiento que axisie. a esos niveles, sobre &l
microfinanzas. Por ejemplo definieron una muestra para hacer una auditoria de campo. Sing
a la hora de gjecutarla, se dieron cuenta que habla zonas en las cuales solamente se podia
paganco un impuesto de guerra. En consecuencia desistieron de ir a visitar a estos cliantes)
~obviamente- representaba un serio peligro para su segundad
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JEncia creen que una institucidn de microfinanzas sélo debe dedicarse a prestar ol
parario. Este punto de vista se debe a desinformacion sobre el tema microfinancien,
0 funciona un Banco Comunal, como se organiza, cudl es el trabajo previo que hay

f

:‘:;‘:::;f;; o hay que capacitar a las personas. como hay que disefiar el cédigo con el cual va @

Barco regulat BIE directiva, los eventos de fortalecimiento o los temas de salud

minuir tanto el : _

B ho solamants Bupants gue va a ocumr sl este .esquema se mantiene y la Supenntendencia establecs

Ben la prestacics podemos dar crédito. Querria decir que, ahora mismo. una vez que se establezca
tituir un siesl POldas, van a desaparecer mas de 8,500 Bancos Comunales que hay en Honduras.

MODIEMa sero para nosoltros.

B Casos y, en olos
maliva adecusds
Zan los objelives
Bquema se dilw
) necesariamenty

| DE LA REGULACION Y SUPERVISION

dencial debe estar fundamentada en una realidad. Se trata gue luncionen bien las
&l ente supervisor debe desarrollar esquemas, establecer mecanismos de regulacion
: las instituciones reguladas al momento de entrar a un proceso de regulacion. Hay
Y supervision le que no se pueden aplicar marcos institucionales iguales a todas las entidades
Verse estuerzos para ampliar y adaptar los procesos de reforma financiera de manera
(e servicios ocurra en términos que la microempresa pueda operar en al mercado

Butorregulacion. Lo dicho en los parrafos anteriores no implica que no deban existir
#e autorregulacion. En muchos paises éstos se desarrollan a través de instituciones
#80 y han sido un ejercicio clave. muy importante, en el desarrollo de las entidades de
Realmente la autorregulacién ha permitido desarrollar precisamente las instituciones
mas fuernes

autorregulacion, trasladado a un ésquema de regulacion, obliga al supervisor a
ayor detalle 4 las instituciones que va a regular de tal manera que s& dé un equilibno:
mible la regulacion, mas factible es para las instituciones adaptarse al proceso. Para
Barse mecanismos de vigilancia, auditoria extema y supernvision.

reguiatorios deben ser simples y de facil aplicacion. Debe simplificarse 1a
M ¥y los procesos deben estar estandarizados: no deben restringir la Iniciativa y
18s instituciones que operan el microcrédito.

| patnmonial ex
My paises dong

- 88 decision vital: reguiar solo a las instituciones que hacen operaciones crediticias o
MO de la regul .

Juiénes son los . @ las instituciones que hacen operaciones y movilizan ahorros Algunos expertos
Jue se buscan un esquema donde hay movilizacion de ahorros es imperativa una reguiacién en la

dfque hay ahorrantes a los cuales hay que responder. Sin embargo no deberia sar un
) ente similar al que se le aplica a instituciones que sélo hacen operaciones

O dltimaments |
esta planteado y es importante asumir su estudio y buscar soluciones

8 definido quie
ke &l se encue
-;, sobre el te
ampo. Sin emb
Nle se podia es
jos clientes, pos

) la flexibilidad regulatonia debe considerar las tasas de interés, las garantias y los
BI0S intemnos. En algunos casos -como en el de Honduras- se establece un techo a
8: En este momento tiene que ser de tres punios sobre el promedio del sistema
2Va a limitar, de alguna manera, el crecimiento en la industna, porque, como sabemos.
18 de interés bancaria o la de interés microfinanciero deben de estar fundamentadas
irza del mercado
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Disefiar y conformar marcos regulatorios y normas prudenciales acordes con la diversids
entidades financieras que operen con microcrédito. No se puede entrar a un esquema de reg
en donde una ley financiera, que es particular para entidades bancanas, alcance a otras institug
privadas como las nuestras. Es decir, tiene que haber esquemas que permitan la inserci
sector dentro de la industria de manera de que pueda operar, no con la liberalidad que
algunas de las Instituciones quisieran, pero si con libertad suficiente para irse adaptando
condiciones que definan los espacios regulatorios.

Por oftro lado, se deben promover esfuerzos para ampliar y adaptar los procesos de relorma fi
de manera que el marco regulatono permita que |a oferta de servicio al sector de la microamn
ocurra en terminos y condiciones que le permitan operar en 8l mercado financiero. Es decir, €
movimiento de instituciones que han venido funcionando bien por muchos afos, al mo
entrar a esquemas regulados, tenderia a perder esa proyeccion. Es asl como, en algunos ¢z
vision institucional tendra que mejorarse o cambiarse.

En este punto entra otro tema de amplia discusion: el concepto de beneficio social de la inte
Ser viables financieramente atendiendo a las comunidades, a los mas pobres, represe
incognita que, en términos de regulacion, también tiene que considerarse.

Fortalecer la autorregulacion medianta la creacion de mecanismos de vigllancia o de auditoria @
en la supervision. Nuestras instituciones estan acostumbradas a la realizacion de auditorias
En casos especificos, cuando alguien nos confia recursos, se nos somele a auditorias pef
extemas. En la mayoria de los casos los resultados de estas auditorias indican que la admink
de esos fondos ha sido excelente.

Es por eso que muchas veces, el intento de establecer sistemas de regulacion adicionales, e
la actividad ya que, por su lado, la Superintendencia exige una auditoria extema y ade
supervision anual. Quiere decir que, en lugar de una, vamos a tener tres auditorias, situach
triplica los costos, cuyo traslado, finalmente, impacta en las tasas de interés.

Es muy imponania que se establezcan bases de capital minimo, que orienten 10s esfuerzg
creacion de este tipo de organizaciones en funcién a la oferta; de acuerdo a las condie
requerimientos de la industria de nuestros paises; y sobre todo, que aseguren a los ahorrat
eficiente manejo de sus recursos

PARTICULARIDADES DE LA LEY EN HONDURAS

A conlinuacion un resumen del caso de Honduras. En Honduras se Inicid una labor desde
la participacion de 20 organizaciones lideradas por la Fundacién Covelo. Se tenia present
otros paises de la region como Guatemala, El Salvador y Nicaragua se habian elevado prog
para sus Congresos Nacionales, sobre esquemas regulatonos de las microfinanzas. quél
realistas. Con estas expenencias previas se decide hacer una propuesta al Congreso ho
donde se delinian: el alcance de la ley. los lérminos y las bases para que la indust
microfinanzas pudiara desarrollarse en mejor forma

Esta propuesta de ley lue analizada y discutida, hubo participacion de algunos diputados que -
Bolivia y Peru como paises referenciales; también vistaron estos paises los comisionad
Superntendencia. Asl se fue entendiendo y conociendo el proceso de tal forma. gue en el
s& aprueba una ley. Obwviamente, como en lodos nuestros paises, una ley entra al Congre
manera y sale de otra.
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uras no lo permite para evitar los conglomerados en la conslitucion de bancos.
8 responsabilidad de los “uerpos directivos sobre la autenticidad Yy manejo de la gestidn

FES pueden ser personas naturales o juridicas. Aqul es donde ya entran elementos que
manera fienden a ahuyentar al voluntaniado, es decir a las personas que hasta ahoma
i O que pueden contribuir al desarrollo de las instituciones. Sabemos que, en este lipo de
8 los directivos, Jos miembros del consejo, son personas que bnndan sy tiempo, y el

oblienen es solamente la satisfaccién por el exito del servicio. E) voluntariado se
JO S€ establecen normas como. por ejemplo, afos de carcel por mala utlizacidn de

quienes proponen y elaboran leyes, deben conocer un poco més de este sector
de caracteristicas particulares
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Modelo de un Sistema de Supe

Privada para Instituciones de Micr
Finanzas No Reguladas

Carlos Rios Henkel*

Iniciativa Microfinanzas, nace de un convenio entre el USAID y COPEME Cuyo objetivo as
oferta nacional de servicios financieros dirigidos a la microempresa, a través de | g
perspectiva de autosostenibllidad financiera. en particular de ONGs y EDPYMES. a tra
conjunto de servicios donde nos hemos permitido definir tres line
(1) Asistencia Técnica / Consultorias: (2) Capacit
Supervision de INRs

as de aocion marcadaments
acion y Pasantias y (3) el Sistemna

La linea de asistencia técnica, que -via consultorias- se dirige a todo tipo de inst u
microfinanzas sea Caja Municipal, Caja Rural, Cooperativa ONG, Financiera Solucién oM
an lemas que son considerados POr eslas propias instituciones, como importantes
fortalecimiento, Estamos hablando de implementacién de planes de mdrkeing. desarmolio &
estralegicos, de planes de negocios. estudios de mercado y una gama de actividades que
partir del requerimiento de las propias entidades que se atienden

La linea de capacitacion y pasantias dirigida a fortalecer las aptitudes y actitudes de funcig
esias instituciones con eventos tales como el Encuentro Latinoamericano de Micro Fi
hace algunos afos, el Curso Andino de Microfinanzas que realizamos a fines del ano pi

Arequipa, un evento internacional de Recursos Humanos y la reciente Tecno Feria q
realizado

El Sisterna Prvaco de Supervision de INRs esta dingido a brindar regulacion y supervisk
actividad de las instituciones microfinancieras No reguladas por la Superintendencia de B
Sequros. La diferencia de este SErvIcio respecto de los primeros es que -la asistencia téonk
Capacitacion- estan dirgidos a todo tipo de entidad en cambio el ultimo: el Sistarna P
Supervision esta focalizado principalmente a consolidar un modelo que hemos estimado o
para las instituciones no reguladas y que exponemos en este trabajo

El modelo de supervision privado es un modelo que nos hemos propuesto como precepto;
Irata de un elemento para empujar a las instituciones no reguladas, a las ONG, a su formalizi

Egresado de s Facultad de Economia Univoraxiad de ia Neconal Mayor de San Marcos de Lima trabayd por muchos afe
FONDEMI, Fongo de Desarrolio de Micro Empresa, gue fue & bsse g fnancamenio PR o oesarmoilo de muchas inst :
satyre 1000 ONG cradincas y que siguw funcionando ahors & Cargo del Miniorno de Trabag. on un hascomss sn COFINE Acta
forma parte dei equipo de Inicutive Micro linsnzas QU & un conveno entro COPEME v e Aguncia Amencana pars of D
USAID, y esta encargado det Subproyecto do Autorreguincicn
1 IMFs = Instiluciones de Microtinanzas
¢ INFs = Instiucsones de Microfinanzas No Reguladas
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elo. No obstante la participacion de la

O esté en la capacidad 0e oplar por las
xitosas en microfinanzas

JN MODELO DE SUPERVISION PRIVADA?

uciones formales y ante |

# Mcapacidad de atender
an, en muchos Casos. antra |

08 25 y 60 dolares

# Junio de este 3

no. el monio de los

ow.umauzoo;

Que estos recurses, Canalizaag

0S por estas instituciones se
A9 Junio a la amenaza de Que sea echado por Ia

borda un Irabajo desarrollago
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COMPONENTES DEL MODELO

El sub-proyecto de Supervision pnvada se desarroila a fraves de sipte componentes (ver

[ 1. Sinloned - Consolidacion del Sistema de Infarmacion

———*® 2. Central de Riesgos — Ampliacion de su Cobertura

. Capacitacion — focalizada en 1emas relevantes
. Auditorias - Diagnostico de la Gestion de las IMFs
. Adiestramiento Intensivo - en temas de Gestion
Software integral contable - crediticio para su implantacion

—* 7. Marco legal confeccidn de las reglas de juego

\—Q Retroalimentacion ¥y Mejoras al Sistema )

Figura 2 Cormponentes dot Sisema Privado ge

Supsevisdn de INRS

SINFONED

las oficinas de COPEME. EI sistema d € Nnesgos, ca

especifica del sistema. auditorias, adiestramiento, yso de software y aplicacién de marca
Este es al espectro sobre el cual se desarrolia al trabajo: un sistema da informacion que, da

manera, se constiluye en el pllar para sl conocimiento, para el moniloreo, para el seguimi
trabajo que vienen desarrollando las nstituziones no réguladas

e miormac:an comprende. una central d
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NED (ver figura 3) es ung

Suerte de gran base de dar
Y de cantera ge las Instituciones no

b‘u (ver figura 2

RS podemos alribuimo
B NO hubiesen obten;

o0 Reaultad
on Canarg
Ahorros

Pancanas
Procios al CoOnsumidor

AN R

dad de |a s e
SE0N la centra)l e ries

debemos decir Jue
8 instituciones no regu

80 INFOCORPp: |

, @l afo 1998 COPEME firmé un
ladas, y también

d Mas grande del pais.
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El convenio significa un fortalecimiento de las IMF Que asignan recursos a quien puede ral
y crean una cultura crediticia sana en el segmento. La informacién de la central permite aum
presion de la cobranza sobre sus deudores morosos, difundirios entre las instituciones

usaria como vanable en la evaluacion crediticia y generar preocupacion por mantener histo
pago “impios

LA CAPACITACION

La capacitacion especial del sisterna, a diferencia del Servicio general de capacitacion que
alinicio, se focaliza en temas puntuales vinculados a la gestion que, a nuestro juicio, se tradl
el lortalecimiento de las instituciones de microcredito que comparten este modelo. Por 8
para las ONG, desarrollamos los temas de contabilidad y plan de cuenta de la SBS de acua
lemas de gestion financiera, tecnologia crediticia. administracion de riesgos, sistemas de infg
gerencial que, principalmenite. establece Ia Superintendencia Los eventos logran captar la exp
de la totalidad de las IMFs que operan en cada ciudad y localidades cercanas

AUDITORIAS - DIAGNOSTICO

Las Guditonas-adagnostico, se constituyen en uno de los componentes prnncipales de og
modelo, Cada auditoria tiene una duracién aproximada de una semana a diez dias, depend
la magnitud de (a cartera. Para el efecto un equipo de cuatro, cinco o seis profesionales. &

regisiro, soffware, sistemas informaticos, sistemas de informacién general, en fin, todo ag

cualquier auditoria realiza para una institucién regulada. En términos de evaluacion de ca
equipo de auditores aplica la normativa que la Superintendencia exige para las instituciones re
El componente analitico de evaluacion exys s#u, lo constituye el sistema de informacion quep
monitorear los indicadores de las instituciones '

La diferencia de nuestras auditorias con las tradicionales puede decirse que radica en el ving
se establece al finalizarlas. Este vinculo. Que se deriva en una asistencia técnica o en un adies!
busca fortalecer aquellas areas o temas que la auditoria ha estipulado que deben mejorarse,

EL ADIESTRAMIENTO INTENSIVO

El advestramiento intensive, que es la fase siguiente a la auditoria, en un primer momento 1
duracion aproximada de 30 dias En un segundo momento el adiestramiento se puede ex
hasta dos meses de considerarse necesario para la institucion. El objetivo de esta fase es propot
entrenamiento, adiestramiento # s#y, en lemas de contabilidad financiera: aplicacion del g
cuenta; registro y calidad de la informacion: gestion presupuestal; sistema de informacién
aquelio que la auditoria haya determinado como imponante de trabajarse

las ONG, destacan la mejora de la tecnologia crediticia, la necesidad de renovar los procedimi
de evaluacion de la calidad de analisis del trabajo de campo, la mejora de la propia area de crés

la elevacion de la productividad de los analistas, la mejora de los manuales y de los regla
nstitucionales
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retomans
auments §
afilizsss,
historizles 3

B otro de los componentes del modelo de supervision que, en los lugares donde es
dntenta mejorar y fortalecer. En relacion con el software se esta terminando un proyecto
Rrticipacion de un grupo de cuatro ONG, que se espera esté listo en diciembrre de
A que se inserta en la figura 3 muestra como trabaja este proceso.

BCION que citamg
&”;m . 'fiware Contable - Crediticio Capacitacién / Adiestramiento
5 de acuerdo s

jas de informaces

ptar la expect:
f

I

lles de 1odo
. dependiande
.‘ , aco .-

lagndstico

. de riesgo,
jes, sistemas
fodo aquealio g
m Go cartaey Figura 4 Esquemn a9 implemantacion oel Softwate y Adiestramisnto de uso
m requias

ICION que perns

en el vinculo g
h adiestra
)ejorarse.

* Se promueve algo distinto a lo que se venia haciendo: En vez de forzar la adecuacion

BIones al sistema, tal como viene. se ha logrado que el sistema asuma los procesos de

Brticipantes. Este programa de adecuacion va acompafado de un fuerte trabajo de

)y adiestramiento en matenas como contabilidad financiera y dindmica contable; segun
0 por la Superintendencia

to hene
?ﬁ extene
5 proporcion
pion del plan

PIAcion y tods

la el modelo? Es importante sefalar que, desde el nacimiento del proyecto en 1998,
o hacer algo distinto a lo que han realizado expenencias extemas anteriores. No se
Bacer una ley o un reglamento para luego decirles a las ONG: “a pueria esia ablerna,
S Bnte, como lo demuestra el trabajo que se ha desarrollado durante todos estos
B ocasionado el colapso de muchas de ellas ya que no estaban preparadas. Lo que
B0 implementar es un proceso de fortalecimiento, a traves de los componentes que se
Para recién elaborar una normativa. Y, asi entramos al componente marco legal

uestra auditos
do dejamos a
fortalecimic SBIAn criterios y parametros apropiados para garantizar el cumplimiento de estandares
jas IMFs supervisadas, sin descuidar la adecuacion a las caracteristicas de sus grupos
f&ndonos a sus metodologias crediticias. Para ello, a través de un esquema de supervision
Be implementaran medidas tales como las siguientes:

o al interior ¢
procedimien
rea de crediie
DS reglaments S contables y de valuacion de cartera para proveer mayor transparencia a la informacian
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* Mayor énfasis en la adecuacion de capital que en el establecimiento de nivels
capitalizacion

* Incorporacion de indices de dispersion de riesgo a través de la fijacion de indices
concentracion de cartaras.

* Desentatizar medidas que si bien son necesarias ~por ejemplo constituir provis
implementarse sin encarecer los servicios

* Incorporacion de requerimientos especificos para los mandos medios Y gerenciales p

administracion de las IMFs presente niveles adecuados de calificacion técnica. adi
financiera

Se espera que esta normativa sea desarrollada este trimestre Se va a contratar a un con
mucho prestigio en el tema de marcos regulatorios: el doctor Ramoén Rosales. La idea o8
marco legal enmarque toda la gestion de las ONG en una suerte de reglamento -muy ¢
la SBS, Superintendencia de Banca en Peru, aplica para cajas municipales, cajas rurales o B
que, sin embargo, no eche por la borda el Irabajo que las ONG hayan realizado:

Caracteristicas, la tipologia de su poblacién-objetivo y algunos de los procedimientos ag
ese trabajo estamos apuntando.

™

Creemos que ayudara la consultoria Que se va a encargar a Ramén Rosales. Este cons
con la experiencia de procesos de constitucion de marcos regulatorios en Bolivia yE
Actualmente asesora a la Supenntendencia en Ecuador Se persigue que. a traves de es
de supervision delegada o privada ~o cual sea &l nombre que surna a pamr de la consi
generen estandares contables para darle |a mayor transparencia a la informacion. se @
adecuacion de capital en el establecimiento de niveles altos de capitalizacion; se incomd

de nesgo; se tomen las medidas necesanas y, sin encarecer servicios. se busquen niveles apl
de provisiones en las ONG

RESULTADOS

techa son el reflejo de todo lo que hemos hecho hasta hoy,

Los resultados estan a la vista (ver figura 3); en &l caso del SINFONED de 40 institug Of
participan, 21 son ONG. En centrales oe mesgose tiena afiliadas a 81 mstiluciones de m

evenlos descentralizados con 561 inscripciones. donde £33 inscripciones son procedentas
Hemos hecho, para sorpresa de nosotros mismos, 81 auditorias, de ellas 34 auditorias
desarrollado a programas de créditos de ONG

A los inicios de este trabajo nos encontramos con que era muy dificil, para una ONG, acepia
auditor extemno la fuera a mirar, Este temor era muy comun. Pero, poco a poco, se las ha pe 3
para asumir la decision Iransparente de contratar una auditoria externa. Creemos que o
logrado. Por ultimo, se han realizado 32 adiestramientos intensivos, 13 de los cuales han sido @
a ONGs en el tema de tecnologia crediticia y mejora de la organizacion
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Pda niveles altos +
L Indices maximoe

i provisiones. ge

_La un consufios
La idea es que

=Muy cercano als %
 ruraies o Edpye

R

SINFONED
Total 40 IMFs

Cantral Fies
Tots! 81 IMFs atihaoas

les para gue
. agaministras

Descentraliracos

81 Autitorias 2 Aaesnam-enlos It ves
mECrpcones Mayo 2001 Setiemtwe 2003

Octubre 2001 . Sehembre 2003

s =

: respets

2
Sim}

13 inseny 47 Otras IMF

ONGe 34 ONGs 15 Otras sy 13 ONGs
Fgum & Resultucos el Simlemg Privado oo Supervisidn ge INRS
e consultor o
ivia y Ecu
s de este sig
I ooeus  FINALES
ncorpore el i
niveles aprog "Clr algo que le indicdbamos a Ramen Rosales cuando nog
I terna de Creacion de Ia normativa para las no ladas En
regular porgue Permitinia que las INRs dccedieran a mayores
' Peni lo dicho no es asi. Tenemos anos trabaj
: avo{unladdelosﬁnc:ouaﬁosdelasmﬁspormcwsbm'en
| uditorias adiestramiento Y proveer informacion transparente.
b alcanzados

olras. No vamos por alli
hotado Ia voluntad de disciplinarse. de acoger Procesos de gestion muy cercanos
wdja Municipal pudiera tener
se ha e
Citamos y felicitamos lambién a las ONG qQue vienen parnicipando de este proyecto
uditorias se fian aunado al trabajo Que con el apoyo de USA| '

- via &l conocimiento de todo este trabajo que
0, se han Plegado y estan colaborando para que g proyecto de autorregulacion, o
aceptar qu 8, lenga buen termino,
8 ha persu
Eque o he B8 desanollado a3 travas de un programa Que no propone un modelo excluyente o
P‘Iﬁdo ding , abiero, que va aprendiendo, ref
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Supervision de Microfinanzas,
la Experiencia Peruana

Jose Zapata*

El tema de control, o de supervision siempre es un lema duro, discutible. A muchos no
haya alguien que lo esté vigilando. como si estuviéramas haciendo las cosas mal. Pero es ,
para loda institucion de caracter financiero donde lo que se maneja en muchos de los
recursos dinerarios, en definitiva se maneja confianza. Mas aun si el mandato constit

momenios, es tener una supervision a cargo de la Superintendencia de Banca y Segu

Se ha disefado esta presentacion. con la eleccion de lemas importantes para todos U
liene pravisto tratar dos puntos generales: (1) Las Instiluciones Microfinancieras en el
Regulacion y Supervision de las IMFs Con relacion a ellos se locara la Ley de la Micro
Empresa. que ha sido recientemente promulgada, y otros lemas que tienen que ver con la
y la regulacion de las instituciones microfinancieras en el Pern)

LAS MYPES EN EL PERU

Segun el Ill Censo Nacional Econdmico de 1993, con datos un poco deslasados, pero
que se cuenta, cerca del 98% de las emprasas tenian menos de 20 irabajadores. E
mas o0 menos, a la existencia de tres millones de MYPES (micro y paquenas empra
nacional. La dltima Encuesta Nacional de Hogares realizada el ano 2001 establece que
la PEA urbana, ocupada en el sector asalariado privado, labora en empresas de
irabajadores, 56.4% en micro y 18.5% mas o menos en pequena empresa

PROBLEMATICA DE LAS MYPES

La problemdtica del segmento las MYPES en el Peru, al igual que otros paises de A

esta constituida por expresiones como la informalidad: las limitaciones en su escala p
escasa innovacion tecnologica; el desconocimiento de practicas emprasariales mode
de capacitacion y asistentia técnica; un limitado acceso a la informacion y, tambian,
acceso al mercado crediticio formal. Aqui las ONGs que trabajan el crédito -digamos ONG
lratan de paliar estos problemas mediante programas de crédito. Estos programas procu
dreas de PYMES donde no llega la banca comercial tradicional. ni ninguna de las |

financieras, tanto por desconocimiento como por &l mayor rnesgo que significa trabajaf
areas

* Especinlists de (s Supstntendenca de Bancs ¥ Seguros oof Feru. Econommia egresaco o= W Liniversidadg Naconal
Marcos y Uno G los sspocialistas con MTEIYO! CONOCHTHENN) CON HeSPECD & It SUDervisdn 08 MistiuCionss o6 meerole
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INY CARACTERIST ICAS DE LA MYPE

sticas para la microempresa estan dichas tambien en la le
| 80 hasta 150 UIT (US $132,857) y desde une hasta 10

¥ aquelias que tignen ui
Quells que tiene hasta 50 Irabajadores Y un monto de vent

Irabajadores. Ia pequed

as de hasta 850 UIT (LS
0S No les gust

€S una nag

de los case

nstitucional, en

¥ Seguros, SES
)

& tomar en cuenta esta definicion para valorar el rol ge la

9 Moliva Ia inversion v consolidacion de Pequenos ne
Ia poblacion Que no tienen acceso a un Credito bancario: in

BES Que casi siempre van de la mano; capacita a nivel pe
B0 la organizacion y €l liderg

IMF que facilita el créditg
B0CIos tan necesarios en
Cantiva el ahorro y crédito,
rsonal y empresarnial; y en

Zgo. De alguna manera, la ONG contribuye al servicio
; de crédito a Brsonas que, de Otra forma. no hubieran podido acceder gl mercado
& 10dos Lsted P q
85 en el Pery y
e Ia Micro y Pee
Veroon la s

L MERCADO FINANCIERO

8e configura con el rol de intermediacion de COFIDE, los Fondos de Garantia, ef
8OO v los Servicios de Ventanilla en e Banco de la Nacién

'bs o . Microfinancieras que ests bajo la supervision de 1a SBS esta estabiecido 3
08, peEst ' ae Aharro y Crédiita, muchas de las Cuales han logrado un desarrolio importante
ib‘emesp 8 - ya tienen mas de 20 anos funci '

lece que un 7=

15 de menos ¢

uperintendencia o estan in

directamente bajo el control de
8 Cardcter legal, La Superint

endencia establece las normas Operativas que se tienen

Finalmente una empresa aflanzadora e Nallzada Fondos de Garantia para a

: Bvess FOGAPI que da fianzas, garantias para créditos. a favor de la Microempresa y

mas, s pres: Esle es ol ambito de las instituciones que vienen compitiendo Y qQue son vistas
BN, un &8 microfinancieras

] 1as Financiers Solucion
edilicia, tiene mas del 80- de crédito colocada en
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un volumean de créditos del orden de los 360

My Bancocon
rticipacion

con las que tienen una mayor pa
millones de soles, las Edpymes estan co

orden de los 6497 millon

de consumo, canera de PYMES, cartera para vivienda, &lc

en 1,348 millones de soles, |
n 242 millones y ias Cooperall
es. Los dalos se refieren a la cantera 1ota

millones de soles: las Ca@as
as Cajas Fuwraless
vas de Ahorro y
| no se hace diterencia en

PRINCIPALES INDICADORES DE LAS IMFS

Al 30 de Junio del 2003 (en Mile

s de Nuevos Soles)

AcCtivos 435,521 | 1,990.689 456,669 | 298,314
Cemoeneos | e " aaa.aa1 | 266872 | 242188
| C_aners; Atrasada |_“) — | 3_,49; | _4_87; 11_ 02‘:5 *7 79%
Depésito; B : I 1;9.162 —1,11;775 254 408 - 0
Patrimonio ga252| 305629| 57 35| 123,952
Resultado de Ejercicio 10,164 56,908 2776 1 663
Palanca (Act/Pal) 462 78 Y| 7.88 72 11‘
Numero de Empresas 1 13 12 14
Fuerte SBS
Los indicadores de calidad de esa canera nos muestran una menor calidad en las Cajas
5. En tanto que la menor morosidad al mes 088

una morosidad contable del orden del "
viene mostrando Mi Banco con un Indice
sblo 3,.5%. Las Edpymes lienen yna moresidad de
promedio del 10% de créditos vencidos y de O
publicadas en l0s palances de las propias empresas

“resultados del ejercici

En matana de
illones de soles al mes de |

nivel de “palanca’ es U
més alta la venen las
11,0 veces, pero el limite tecn)

a decir que las Cajas Furales se
Y todavia 3.3 veces mas para

co soportable para una
astan manejando en

)5, mientras que las coopera

de 18 ONGs, al 31
jas en &l Pery’, nos pf

BS WEIsLS 0aslos

gue eslamos presentando aca

de cartera vencida y de C
| orden del 7.8%
branzas judiciales E

o' es importante destacar la
unio, y la menor

Municipales, unos g7 m
na relacion entre activos ponderados por nesg

Cajas Rurales del orden de ;
microfinanciera esta en o,

el limite de palanca tecnicamente
tecnicamente 8,0 veces de pal
que tienen una palanca bastan
n el orden de las 2,9 veces

subir, pero

j En @l caso de las Edpymes vemos
tivas esta

de diclembre de
esentan una cartera de craditos
anemos ingresos financiercs del

de 41 millones; 1
strado resultados para i

de 33 millones: no hemos mo

y

obranzas judiciales del

notoria rentabilidad de la
rentabilidad de las Edpy
0 VErsus patnmonio. La

2002. extraidas del boletl

las Cooperativas 85k
stas son cifras ce

del orde



h Cajas Municips
@S Rurales con =

70 y Creédilo e

ia entre car

PRINCIPALES INDICADORES DE LA IMFS NO REGULADAS

Al 31 de Diciembre del 2002 (en Miles de Nuevos Soles)

Activos 79,686
Cartera de Créditos 52,926
Pasivos 37549.
Patrimonio 41417

| Ingresos Financieros 21,773
Gastos Operativos 33,436 _
Palanca (AcVPat) 1.92
Numero Empresas 18

Fustie: Mictotinanzas en of Perd. Nemers 9 e 20063

medir la palanca de lorma similar a una institucion financiera supervisada, resulta
3. Las cifras se han tomado del boletin Microfinanzas en el Perunimero 9 del mes

I3, sobre un numero de 18 empresas que no estan reguladas, es decir, no adecuadat
ge supervision de la Superintendencia

Nt
-
n

'l
|

.
b

I

CI0S DE LA REGULACION

‘beneficios principales de la regulacion es que permite un acceso permanentie de
i poblacionales de menores ingresos a servicios financieros de mejor calidad. Otro
Bve 1a sostenibilidad y la permanencia de las Instituciones que se dedican a alende
08 de menores ingresos, mediante una buena gestion, adecuados sistemas de informa
8BS prudenciales en el manejo de sus nesgos. La regulacién fomenta la existencia
tjmncioras con derechos de propiedad y organizacién claramente defini

‘en las Cajas Rura
gad al mes de |une
\ les del orden ¢
perativas estan en 4
son cifras contable

NORMATIVO Y LEGAL

0, que recoge los principios de Basilea. esta dado por la Ley General N* 26

fl para todo el sistema financiero._ Las normas de la Superintendencia de Banca y Segu

de palanca mediante resoluciones, cangs circulares y otras lormas, se tienen que adecuar

a bastante b jdel Banco Central sabre politica monetaria Ese es el marco nomativo general
Bnto de las instituciones financieras reguladas.

draidas del boletin ¢
aditos del orden oe S
nocieros dsl orden

8 primarios de la Ley General y de la Superintendencia son: defender los intereses
iBlando la solidez del Sistema Financiero; proteger la estabilidad del sistema financ
orden en el sistema de pagos; por Ultimo, aplicar un sistema de regulacion y supend

B permita identificar oportunamente los riesgos principales que asumen las ampre
B0 1a supervision,
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ACTIVIDADES QUE REQUIEREN DE AUTORIZACION DE LA SBS

Las actividades que requieren la autorizacién de la SBS, son todas aquellas del giro propio
empresas de sistema financiero establecido en la Ley General. En especial, captar o recibif,
de 1erceros, en depdsito, mutuo o cualquier forma habitual de colocar esos recursos en oM
craditos, inversion, habilitacion de fondos bajo cualquier modalidad contractual

Estas incluyen las actividades raglizadas de manera publica, no ge manera cetrada, que se con
como banca paralela, como se puede estar haciendo ahora, por sjemplo con los panderos
Banca Comunal o con ofra serie de suertes o mecanismos que ne son publicos, pues no
publicamente a la gente a guardar dinero

Esto es lo que esta establecido por la Ley General para combatir todo aquello que signifique
publico a que guarde su dinero come era CLAE. CLAE fue un claro sjempilo de lo que fue uné
paralela. CLAE recibia dinero del publico. mediante la forma de préstamos y, & la vez. este G
destinaba a cienos Negocins de as parsonas que manejaban esta Institucion, coma podrian ser
hacia otros segmentos, parsonas, INversiones, eic.; situacion claramente prohibida por 1a ley

En el caso del microcrédito las tasas de interés son un tema discutible. Se habla de
excesivamante allas cuando superan &l 50%. Indudablemente, contra una inflacion que, en &b
no supera &l 6 & 7% anual, estamos hablando de un allo costo, sobre todo, para un segmento
poblacidn que es muy pobre, Pero, a la vez, el hecho de que puedan soportar, como o
haciendo, tasas mayores al 50%. nos indica que sus clientes son empresas altamente rents
puedo pagar una tasa anual del orden del 50% guiere decir que. por o menos. debo estar ge
un margen operalivo del orden del 70% para poder gquedarme con un 20% y poder mante
gastos. Es discutible pero es un lema establecido en (a propia ley que sostiene que la 1asa
dentro de un mercado libra:

“Las empresas del Sistema Financiero pueden sefialar Jbvemente |las tasas de interés, comis
y gaslos para sus operaciones aclivas, pasivas y sarvicios. Sin embargo, para el caso de la i
de las tasas de interés deberan observar los limites que, para el etecto, sefiale el Banco CH
excepcionalmente, con arreglo a lo previsto en su ley organica™ (An. 8). Con esa limitacitl
institucionas puaden astablacer, con &l mismo chente, la tasa que mejor les convenga

La Superintendencia busca el desarrollo de las microfinanzas, dentro de normas o ©
prudenciales de manejo de riesgos, apoya la supervision descentralizada del microcrédito, &
que se logre atender al segmento poblacional con acceso limitado al crédito bancario, En
momentos la Superintendencia tiene dos oficinas reglonales una en Plura y otra en Arequipa
plazas financieras importantes y trata de amoldar la ley general, que se aplica a bancos ya !
para las microfinanzas.

Si bien es cieno las Edpymaes, en pnnciplo, no pueden recibir depositos del publico a la mana
lo hace un banco o una caja, existe en la ley la posibilidad de pasar por un esquema modulan

intemo y estén clasificadas por riesgo -que es un tema discutible-, por una clasificadora
como A o B, pueden acceder a un madulo inicial para, posteriormente, llegar hasta un mod
que permite hacer cosas de un banco.

Se ha defimido en las normas de la SBS que, para fines de control prudencial de los riesgos de ¢l
se puede establecer como cradito microempresarial un monto no mayor a 30 mil dolares. Vale g
una persona en la informalidad puede ser Iratada como un crédito-mes, asl no lenga docu :
balances, lujos de caja, registros de venta, RUC, elc., o sea toda la documentacion que se pe
necesitar para ser una empresa formal; siempre que no adquiera una deuda mayor a 30 mil dolis
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Intando al proyecto Imp-Act en donde estamos trabajando un tema directamente
BN esta conferencia la medicion del Impacio de las microfinanzas. Completéd hace dos
prado sobre "Género y Micro Finanzas en &l Pend” comparando el caso de Lima, con al
imarca. Se baso en un irabajo de campo cualitativo y estoy los dos Ultimos afios
@l Centro de Desarrolio de la Universidad de Bath en Inglaterra. Entre otras cosas
fada en el Programa Imp Act, que es un programa de accidn e investigacion y esta
Ha Fundacion Ford. El objetivo de este programa es estudiar y mejorar el impacto de
nzas sobre la pobreza Involucra mas de 20 organizaciones de microfinanzas &n todo
Asia, en Africa, América Latina, China y Europa del Este

)S objetivos de este programa?

ires: el pnmero, es desarrollar sislemas de evaluacién de impacto que sean utiles
S organizaciones de microfinanzas, es decir ustedes. el segundo, es ampliar &l
evaluacion de impacto para influir en el impacto mas amplio sobre la pobreza, es
plos inesperados e indirectos y. por ultimo el tercer objetivo. que es influir en las
Ia reduccion de la pobreza

&I que exisien dos modelos principales para concebir las metas de la evaluacion de
i lado, esta el modelo de probar impactos, en donde la meta es medir los impactos de
de la forma mas precisa posible, este tipo de modelo esta dingido hacia la audiencia
gopartamentos de evaluacion, y otros, ,Cuales son los factores asociados con ese
8? Primero, requiere un largo tiempo, primordiaimente es para el uso extemo, es deair,
g aciones de microfinanzas, sino dingido a probar IMpactos para conocimiento de
ESuele ser bastante nguroso en su caracter

#Sia el modelo de probar los impactos, en donde la meta, es entender los procesos de
impacto para mejorarios, este tipo de modelo esta dingido hacia la audiencia de los
pregramas, responsables de campo, personal de las mismas organizaciones de
' s supuestos beneficiarios de esos programas. ; Cuales son los factores asociados
it ? Estos estudios de impacto pueden ser de cono liempo, son principalmente
: ¥ S0n generalmente de mediano rigor,

poco de la demanda de informacion sobre impacto, se podria decir que proviene de
gntes. en 1a primera fuente, estan las organizaciones de microfinanzas que necesitan

hQeneo y microlinanzas en ef Depanamento de Economis y Desar A0 Infernaconiéd de W Unvversdad de Sath. En
SmG represantane oel Frograma Imp Act programa  global con organizacionss de microlinanzas en Asil

B L v Erropa del Bt
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enlender a sus usuanos para seguir siendo compelitivos en esta indusing tan puanis; je
reducir sus gastos y mejorar la lealtad de sus clientes, para que no salgan de sus progras

La segunda fuente de demanda de informacion son los donantes, ellos quieren ver si los gl
dar estos servicios ayudan a la gente pobre en 13 practica y esio Influye en las politicas pub

ejemplo, necesitan informacion sobre 108 iImpactos para saber si debieran subsidiar los pag
de microfinanzas o mas bien si debieran invertir su dinero en oo tipo de intervenciones

¢Quiénes son los primeros proveedores de la oferta de informacién sobre impacto?

Saon los que estan dispuestos a brindar informacion sobre impaclos y que buscan

Esas pueden ser las Organizaciones de Microfinanzas, consultores o investigadores aci
cComo yo

Como hemos visto anteriormente en la ponencia de Salvador Munoz, existen varias hert
en el mercado para medir los impactos, el primero, tal vez el mas reconocido, es el de Al
marco conceptual se aleja de la medicion de IMmpacio muy sencillo que esta siempre basad
Ingresos nada mas. Mas blen, las herramientas AIMS ayudan a entender los impactos
las microemprasarias hogares, mdividuos y comunidades, es degir conceplualiza las inta
entre estos diferentes elementos y también Incluye dimensiones de poder vy de genero.

Otra herramienta que esta actuaimente siendo usada es la de CGAP Poverty Assesme
PAT Esta herramienta ayuda a enlocar los grupos metas mas pobres, esta siendc

actuaimente en ocho programas de FINCA en el mundo tamblén en LAPO Nigeria, en Prag
y en PROMUC en &l Pen

Aunque estas herramientas son importantes no ha existido hasta ahora un prolocolo

Cosleable, replicable y creible para recolectar y analizar la informacion sobre impactos,
metodoiogias cualitativas

Es sorprendente que a pesar de que las entrevistas semiestructuradas son una excelenta
obtener informacion sobre impactos. muchas veces, por falla de canocimiento no son muy
uno de los desalios precisamente para el programa Imp-Act ha sido desarrollar un prolog
claro sobre como recolectar y analizar la informacion que proviene de énlravistas. Es§
impacto del proyecto Imp-Act ha sido la Creacion de un protocolo para medir los impactose
Cuaitativa El nombre de ese protocolo es QuIP

El QUIP, representa un balance entre la orlodoxia académica y la gente mas prag
trabaja en organizaciones de microtinanzas €s gecir, combina ia rigurosidad de los acadé
las necesidades de la gente pragmatica para la informacidn que se pueda oblener en
liempo pasible. ;Cudles la ventaja de este balance? Se podria decir que puede llevar a
en e entendimento de los problemas que generan impactos negativos para luego
Entonces con el QUIP s& ha desarrollado un protocolo que permile analizar de forma )
infarmacion cualitativa basada en la entrevista profunda semiestructurada, narrativa y larg

Entonces, jcudl es la ventaja de una herramienta cualitativa? A diferencia de los
positivistas, es decir encuesias elc. . la investigacion cualitativa capta las cadenas ca
Impacto y asi supera el problema de atribucién ¢Qué quiero decir con eso?. con una [}
datos estadisticos se puede ver una correlacion entre dos vanaoles. pero no sabemos g
Que. mientras que con las herramientas cualitativas, por ejemplo, si a un cliente se je
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ipdjante: les « guenta que luego perdid el control de su préstamo ya sabemos exactamenie que na
SUs programa ‘. También otra ventaja es que ofrece informacion mas ngurosa que algunos meétodos
Ver sl los gasus ]
licas publicas Bios de metodos cualitalivos, es que se incrementan continuamente con relacion al
gidiar los prog hlrevistas realizadas. También el QUIP tiene una torma de estandarizar los resultados
yenciones gan ser luego ingresados en una base de datos y ulilizados
PIF, no regisira datos estadisticamente representados, si genera un entendimiento mas
impacto? jos servicios de la organizacion de microfinanzas y los diferentes perfiles de los clientes
| oediendo a nuestras organizaciones. Entonces el énfasis del QUIP, es realmente entender
buscan mejo Soclales y como afectan a los impactos de los programas de microfinanzas. También
]

tes perfiles de clientes involucrados en el programa y dan lineamientos sobre como
peores acad Bntrevistas profundas de forma sencilla, costo-efectiva, rapida y rigurosa
ia implementado el QUIP? La primera implementacion ha sido en Zambia, Africa en el
implementacion mas reciente ha sido aqui en Huancayo-Peru, por la organizacion
gl deAIMS A pane del consorcio PROMUC y las proximas aplicaciones van a hacerse en
:;r:clt}::a:c' Cajamarca en Perl, y de alll a otros paises

vanas herram

2a las interace

B Shor My brevemente de la aplicacion en Huancayo porque no tengo mucho tiempo, pero

gregar que este estudio ha sido escrito en castellano y esta disponible en PROMUC
® poco lo van a publicar. Los que se interesan en seguir los pasos del QUIP, seria
‘una ojeada. En Huancayo se seleccion6 una muestra de 20 estudios de casos.
i8S que eran madres solleras, casadas, separadas y divorciadas, y las entrevistas
Hon usando una serie de preguntas generativas y suplementarias. Los resultados
PS y anotados bajo temas especificos, en esa forma se podia observar las relaciones
§ entre los miembros de la familia, porque fueron entrevistados en sus casas. ¢(Cuales
ltados preliminares? Se establecio impactos positivos y negativos en el negocio,

del grupo, en el hogar y los Impactos no materiales y pudimos investigar quiénes
gores en ese programa, Qué tipo de perfiles tenian y qué perfiles son los que estan
giendo, quiénes estan siendo golpeados por nuestros programas en vez de sentirse

Assesment i
indo 1imple
na. en Pradan

protocolo se
Impactos,

:axcemnte 10
DSON muy us
IF un protocols

ES oecE
iinpactos de

gder que las ganadoras suelen tener mas de un negocio, sean solleras o casadas,
tienen familiares que las apoyan, todas tienen educacion superior y mas de tres
la, suelen ser jovenes entre 21 y 26 anos y no tienen hijos.

>

grfil de las personas que estaban perdiendo en ese programa eran personas que
frabajadores, eran mujeres entre 33 y 35 afios, y se caracterizaban por tener hijos
ntemente esos resultados tienen implicaciones para el tipo de servicios y productos
ndo esta organizacion de Microfinanzas y también aparecieron interesantes resultados
Nas que estaban sallendo de los programas y los motivos por los que salian,

8s pragmatics
os académices
dener en el m
llevar a una
| luego mejos
B forma ngure

e y larga | produccion del QUIP no es la panacea de la evaluacion de impactos, definitivamente;

IS Una buena opcion para las necesidades de las organizaciones de microfinanzas
pdos costeables, replicables y. ante todo, de un sentido riguroso. A fin de crear mejor
Bdibilidad del QUIP. se requiere mayor verificacion de las experiencias de su aplicacion
ge &l programa Imp Act actie como un foro de discusion para ello.

& de los
jenas causa

BN UNG encues
shemos qué o
e se le m

1 FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES 1M



Aplicando las herramientas de
AIMS-SEEP y MICROSAVE- AFRICA con
Enfoque en el Cliente en América La

Salvador Munoz*

EVALUACION CON ENFOQUE HACIA EL CLIENTE

Las instituciones de microfinanzas (IMF) mas exitosas, son aquellas que evaluan constan
los cambios en la vida de sus clientes y conocen bien sus mercados, es decir. investi
necesidades y preferencias de sus clientes y a traves de estos conocimientos desarrollan estr

en respuesta a esas necesidades, lo que les pemmilen refinar sus productos actuales y/a
nuevos productos

OBJETIVOS PARA LA INSTITUCION

Los objetivos que buscan institucionalmente las IMF son los siguientes: comprender 1as Nece
y preferencias de los clientes para adaptar sus operaciones de tal manera que puedan cul
necesidades: mejorar sus productos y servicios en funcion de la demanda existente: buscar
en sus procesos y metodos de trabajo para lograr una mayor eficiencia en la Prestac o
servicios; mejorar la fidelidad y lealtad de los clientes para reducir de esta manera la de
raliro de los socios, crear productos novedosos y atractivos que puedan competir y superar:
la competencia; Incrementar la demanda y el nimero de clientes; incrementar |a soste:
ganancia de la IMF; adecuarse al horizonte cambiante de las microfinanzas vy finaimente
atencion del equipo de IMF a las necesidades expresadas por los clientes

OBJETIVOS PARA LOS CLIENTES

Los objetivos que se buscan para los clientes podriamos resumirios en los siguientes
productos que ayudaran a los clientes a mejorar la sostenibilidad y crecimienio de sus ef
tacilitar a los clientes la oportunidad de tener un mayor superavil que le permita ayudar
hogares y a sus comunidades; disefiar productos que permitan a los pobres acumular ma
aumentar las habilidades y confianza de los clientes para contribuir a la equidad de Géneroy 8
mejorar sus niveles de satisfaccion

T Acmistraoor: 0e empresas Universidad del Salvador Expero con mas de 17 ahos trabajando en & adminstiacan, As
y Capactacion a Institucones y Programa oe Mcrobnanzas de Aménca Latina Capactacor ceniicano oe MicroSave Alrcl
el Proyocto AIMS. SEEP Network
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TAS PARA LA EVALUACION
res tipos de modalidades de herramientas:
% impacto

Je clientes y

on
Lat

del mercado

)0 DOS JUEGOS DE HERRAMIENTAS

de herramientas que enunciare son susceptibles de combinarse y utilizarse
mente:

de AIMS-SEEP Network, las que estan enfocadas en la evaluacion de impacto y
de clientes y

as de MicroSave-Africa, que Mmayarmente eslan enfocadas en la investigacion

AS DE EVALUACION DE IMPACTO DE AIMS-SEEP

R set de cinco herramientas, que las IMF utilizan para recoger informacion sobre los
Bsarrollan, siendo (tlles para la Evaluacion de Impacto y la Investigacion de Mercado.
P de herramientas se encuentran las Cualitativas y Cuantitativas que sefalare a

igel Cliente (Grupo Focal de 8-10 clientes con caracteristicas similares mediante el

la sastifaccion del cliente e identifica las formas mediante las cuales se puaden
pesarrollar nuevas productos)

08 y Préstamo (Entrevista individual mediante la cual se invesliga la manera en que
8an el préstamo y ahorro)

=
NE

e (Entrevista(s) participativa(s) en forma individual o realizado con grupos de 4

l
|
l impacto (Corte Transversal)

@ Ex Clientes
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HERRAMIENTAS DE INVESTIGACION DE MICROSAVE -AFRICA

Estas herramientas estan enfocadas para su utilizacion en la investigacion del mercado, y B
disefiadas con la finalidad de aumentar el conocimiento de las IMF, con respecto a las nece
de sus clhientes. Dichas herramientas las encontramaos en
Las Discusiones de grupos focales (DGF)

Esta Considera las siguientes fases

* La preparacion de las discusiones en Grupos Focales,

* La moderacion del grupo

* El analisis y presentacion de los resultados

PROCESO DE DISCUSIONES DE GRUPOS FOCALES

Familiaricese Familiaricese
con el sector ‘ con fos clientes ‘
Y §US asociados

Analice los datos Realice una

prepare el discusion a
{m yla - nivel da un -

Presentacion grupo focal

Diagnéstico participativo rapido (DPR)

Este se realiza a través de: un conjunto de herramientas para analizar los servicios Fi
categorizacion de los clientes para analizar sus preferencias, la medicion de Su 85t
eventos mayores en su vida; la construccion de matrices relacionadas con el enfoquet
cronograma llenados por los clientes y la categorizacion de la riqueza y mapeo de lanf
efectivo en la comunidad
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ISION PANORAMICA DEL PROCESO DE INVESTIGACION DEL MERCADO

Y EL DESARROLLO DEL PROTOTIPO
Rercado, y han
) 8 las necesids

Investigacion
‘ L gmg;';::m ‘ Cualitatva: ‘

Cualitativa DGF/EPR

Comprender las
1 necesidades de los clientes

"‘m Depuraf el

Cuantitativa: concept

Prueba del | 4 a0 4 = '
Proipo prolotipo

RISTICAS DE LOS JUEGOS DE HERRAMIENTAS

Eipales caracteristicas de los Juegos de Herramientas que podemos mencionar estan

P - electivas y las puede aplicar el personal de campo de las Microfinancieras (a través
Jel personal entre distintas zonas geogréficas)

inlormacion que la IMF no tiene. es gecir, de clientes, ex clientes y no clientes

rapidamente (en un periodo de 3 semanas) a los gerentes. para sustentar una
¥ oportuna loma de decisiones

imeramente el método cualitativo, complementado por el método Cuantitativo, logrando
#fia mayor probabilidad de certeza en el andlisis de la Informacion

satisfaccion de los clientes

demanda y las preferencias de los clientes.

'SE DEBEN CONDUCIR EVALUACIONES CON ENFOQUE EN EL CLIENTE?
car que nuestros procesos y productos estan funcionando
Bar, 8l nuestros clientes estan satisfechos,
fonocimiento del mercado es actualizado

: : CiO es!antmpulsandownb&osenbsnegoooshogamsyvmsdomdbw
oa L

i, procedimientos institucionales, nuestros productos y servicios, la satisfaccion del
10 en los clientes. sus hogares, negocios y comunidad
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La Experiencia de MIBANCO

Cesar Fernandez

He estado trabajando mucho tiempo en el sector financiero pero en la banca que llamarn
convencional. tradicional, tengo aproximadamente 20 afos de expenencia en comercial
productos financieros. Este ano me toco llegar a8 Mi Banco, unia Organizacion joven, S
afos, pero que surge de una ONG que tiene mas 35 anos en el mercado y que nacio en el
de la microempresa. Una de las cosas que me loco este aho es reflexionar sobre la respor
que tienen nuestras instituciones

Siempre habia estado pensando que una de las razones importantes por las cuales los IS
signten muy tranquilos es que sus clientes les devuelven el préstamo que se les da y ese
he tenido que ampliario gratamente porque he podido observar el impacto que ienen los§
en el segmento al cual en estos momentos estamos evaluando; por o lanto, no solame
con reconocer que nos van a devolver el préstamo, Sino tambien que ese presiamo les

personas para desarrollarse, desarrollar sus unidades de negocio desarrollarse perso
desarrollar sus familias

Esa es una reflexion que queria compartir con ustedes porque hemos observado que :
eventualidad, hemos recurrido muchas veces a un familiar, a un amigo, un vecno, peres
superada esa coyuntura devolvemos ese prestamo. devolvemos a@se apona, pero an
estamos desarrollandonos, no nos han ayudado a desarrollar, @so es o que muchas vece
nuestros clientes, cuando recibian algun apoyo por un periodo muy coro de hempo, loa
salir de una situacion coyuntural pero no precisamente estaban desarrollandose.

Pequena y microempresa en el Peru

La pequena y microempresa en el Perl, se puso y esta de moda, lanto asl que no sola
arganizaciones como Mi Banco u ofras organizaciones gque nacen en el segmento estan e
muy fuertemente. si no que hay otras organizaciones como la banca tradicional que ya'
segmentoy lo ha visto atractivo y estan destinando algunas unidades de negocio para poders
desarrollar esas oportunidades que se les estan presentando. Entonces el sagmento es muy

empezd la competencia muy fuerte el aho pasado y este ano. por supuesto, todas las organizs
de microfinanzas estamos compitiendo a todo nivel

Se estima que en el Peri hay 3.150,000 pequefias empresas, y el 57% de la PEA esta 8
segmento. Podemos ver rapidamente que 7 millones de personas estan ocupadas en estas 3.8
empresas, algo muy interesante que he podido notar por mi expenencia es que de estos 3 M
de unidades economicas no todas estan atendidas por el sistema financierc

* Econommsin egresado 90 W Pontifica Unversiiad Cadhcs. su sspecializacon es de Masating Ha estudsdo en ES
Dyreccion Comercial de e Unversidad de Plura. Ha trabajado en ol Banco de Crédio, como Geranmie oo Markating. e
AFP Undn Vida. y Gerante de Marveting del Banco Santander Actuniments lrabai an M Bance
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a la gran empresa, a las empresas corporativas, a la mediana emprasa. lodas henen
8l 100% tiene atencion del sistema financiero; también las personas de los nivelas
¥ B tienen un nivel de intermediacion y bancanzacion altisimo, 99%

pvamos a ver que del total de nuestro segmento 3,150,000, solamente 540 mil estan
P Que es el mercado atendido, es decir; por la banca multiple 207 mil, por empresas
& mil; por Cajas Municipales 194 mil, por Cajas Rurales 32 mil, por Edpymes 61 mil:
fan atendido por un monto total de 2,287 millones de soles

} lamamos bas

mercializacios
| joven, con
:“ en el sey:
& responsab

iaba un expositor hace un momento, hay pobres para lodos, hay un mercado, del cual
17% esia siendo atendido por nuestras empresas y hay toda una cantidad de
¥ personas que no estan siendo atendidas

| en este segmento, 92 mil clientes, son en total 125 mil clientes que tenemos, pero en
10 que es el mas importante para nosotros tenemos Lna participacion de 45%, lo que

los bancs &, pero si incorporamos toda la oferta. 17°%.

m ase oo ‘ ‘

8N 10s prés podemos ver lo que ya hemos revisado seguramente en anterior opongm_dad las
solamente & Bilidades y caracteristicas del sector. Definitivamente es un sector muy dinamico, hay
no les sirve pprendedor, hay una buena actitud para desempefiar diferentes funciones, pero tienen
2 personal Midad, su productividad, sus salanos no son importantes y no hay una Institucian de

les permita aprovechar oportunidades que se les presenta

do Gue ante WIGAS Son, mayores unidades en lo que es comercio 66%. en servicios el 23%, y en
N0, perc 8 productivas el 10%, con uso intensivo de mano de obra. poco activo fijo y bienes
E'en aalid hercado intermno

bsvm 5
0. 10 ayuc:

i impacto

que tenemos las empresas de microfinanzas? Promover el desarrolio del empresario
pequena empresa, para esto necesitamos conocer el proceso, como es que trabajan,
operan, como podemos agregarle valor al esfuerzo que ellos hacen y evaluar
Bhte su resultado. Eso es Io que hacemos en el Banco y nos ha ido bastante bien

un estudio base que se realizé en 1998, por el Instituto Cuanto en coordinacion
Biad de Missourl. ;Cuales fueron los objetivos?. conocer la eficiencia y eficacia del
mejorar el bienestar del hogar y de la unidad productiva, comparar empresarios del
I8 momento ara Accion Comunitana la ONG de la que nace nuestro Banco y teniamos
eran las ventajas que habia dado este programa frente a clientes que no tenian
ofro programa y conocer qué mecanismo e instrumentos permiten evaluar el
broempresas. ; Qué metodologia utilizamos? Investigacion empresaria de micro y
¥esas de Lima, basicamente nos centramos en Lima en esa oporiunidad, con dos

o dirigido al hogar y otro dirigido a la empresa; una muestra de 700 microempresas,
300 no clientes

¥ Que revisar es como ibamos a abordar al tema de la medicién de la pobreza. El
BCIoN del gasto es uno de ellos, para definir cudl es la linea de pobreza o extrema
las necesidades basicas insatisfechas. Optamos por la proyeccién del gasto y en
B, 1888, se definié como hogar pobire, aquel que no compileta su canasta basica de
hogar de extrema pobreza el Que no consigue la canasia basica de alimentos.
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. Qué dificultades encontramos? Conseguir empresarios que no participen en algun programa;
siempre habia un programa muy cerca o alguno habia participado en alguno de elios La ol
tiempo de llenado de los cuestionarios y el entendimiento de las preguntas, las pe :
necesariamente tienen un nivel de mstruccion que les permita entender 1odas las pregun
lo tanto, se luvo que preparar muy bien a los encuestadores, habla mucho descontan
pregunias en cuanto a ingresos, eran personas que definitivamente no quieren Gecir Cuani
0 a veces no tienen |a idea exacta de lo que ganan, porque sus Ingresos van sumandose €

Principales resultados

Hubo un sesgo por preguntar por [a propiedad de la vivienda, porgue los programas de
que la persona lenga cierta estabilidad para poder ubicarios, direcciones incompletas, las
veces no estdn muy demarcadas, a los clientes ambulantes no se les ubicaba faciimenta, &
horarios, a veces se les encuentra, otras no, y no declaran con facilidad

En cuanto al nimero de personas por hogar habia un poco mas de personas en el de g
pobres. El 33% de nuestros clientes aran pabres, pero clientes antiguos que ya habian
esa linea de pobreza, sdlo teniamos el 28%

En no clientes, por ejemplo, se observa un 62% con estudios secundarios, casi similar &
grupos, habia un mayor desempleo en no clientes y los clientes encontraban emg
autoempleaban.

El jefe del hogar principalmente es femenino, 62%, y &l |ete del hogar se maneja
independiente, casi un 90%, pero cuando se trata de las mujeres hay un 95%, 9
desenvuelve en forma independiente

-

En cuanto a ingresos. definitivamente los clientes de Accion Comunitaria, los clientes ques
fueron de Mi Banco, tenian un mayor ingreso; en cuanio a la diversificacion, ellos no solod
de un solo ingreso, muchas veces lienen dos ingresos, tres fuentes de INgresos En pro
eran los de clientes, los no clientes eran un poco menos

Tenencia de vivienda, 85% de 10s clientes la tenian, esto es natural porque el banco pide g
una estabilidad del negocio; en habitaciones los clientes 5, frente a 4 de los no clientes; ent
numero de artetactos que también permite configurar el tipo del estilo de vida de |a persg
11 artefactos los clientes, frente a 8 de no clientes.

Son resultados que hemos ido midiendo a través de los afos. Por ejemplo, tener un
motorizado, nuestros clientes 18%, los no clientes, el 10%, gastan mas en alimentos nuestro

por lo mismo que el ingreso es un poco mayor; hay mayor numero de estudiantes, y frentea m
criticos como la perdida por un robo, una enfermedad grave, o algo similar, pudimos dele
tenian algunos ahorros en el caso de nuestros clientes o lo enfrentaban con un prest
algunos casos reducian sus gastos

En cuanto al nivel de resultados, en relacion a la microempresa, en valor de activos lene
mas nuestros clientes, casi 6 mil soles; su producto lo venden generalmente a personas i

Respecto a la ubicacion del negocio, casi el 45%, dice o se le vela que lenia su Negocio en
o al costadito; habia un 25% que I tenia fuera del hogar. Aqul hay otra informacion que 18
parecié interesante remarcar como por ejemplo, acceso al teléfono, servicio alactrico
tormalidad de estas empresas como el registro municipal, 51%
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Un programa_ pe

Jual, la persona que decide el uso de las ganancias que se obtienen. 49% a mivel demo
dde ellos La ot eran los que mas decidian sobre sus ingresos. En cuanto a ahorros, el 62% g& ko8
_l!lls. las person, un lipo de ahorro. pero lijense donde tienen el ahorro, el 57% 1o tiene en la cass o
das las pregunas B poquito de ahorro lo tiene guardado en la casa, en el colchén como decimos nosotres:
0 descontento

21%, en panderos el 30%. Lo curioso aqul es que la gran mayoria tenia ahomos

0 en la casa, la pareja, entre dos 0 res personas sabian que habia un ahormro, gue
mulando alll

BN decir cuant »

 SUMANdose die
|

BAlE entusiasmo en lo que es su perspectiva hacia ef futuro, 1o ven bien. la mayoria de
Be &l apoyo de una institucion financiera lo ven bastante bien B2%.

Lmasdecr
 las
 faciimente, no

B0 o obtuvimos en 1998 y queria mostrares los resultados en el banco producto de

piones y el seguimiento que hemos hacho para conocer las caracternisiicas dei mercado,
B productos, la competencia y como Impactabamos en la pobreza, hemos podido ir
jJustando nuestra oferta. Uno de los resultados s al que podemos observar, teniamos
BS en el momento de la encuesia y despues hemos sequido estudiando y nuestros
BE Crecimento en numero de clientes van creciendo ano a afo y actualments tanemos
de septiembre, actualizadas estamos por encima de los 120 mil Por 1o tanto
ir en que hemos olorgado 716 mil créditos, con 571 millones de délares de
850 solamente la organizacion Mi Banco. Definitivamente este rabajo ha impactado
' las Mypes, ha impactado en el sector de menos recursos de nuestra poblacion

jen el de los ¢
| ya habian s

IS similar en
an emples 3
e este negocio? Claro que es sostenible, lijense en el indice de mora del banco
bancos, nos encontramos bastante bien, Comercio. Wiese, Financiaro, Standard
Bito. Interbank, Sudamericano, BIF, Continental, todos estan por encima de la mora que
For lo tanto nuestro negocio, la calidad de la cartera que tenemos, es bastanie buena
8l Bank Boston, sabemos, son bancos corporativos y por lo tanto. Ia mora es 1otalments
B0 a nivel de olerta a un segmento bastante amplio de clientes nos hemos manejado

IP maneja en
85%, 97%

bentes que ¢
.WSO'O 0. o0 N g

R En om Par estos estudios frecuentemente, la inversién no solamente €5 manejable sino gue
_ HPOr eso comparto las opiniones que me han antecedido en al sentido que necesitamos

RION, NoO podemos disefar productos en el escritorio y simplemente sacarlos para ver

BNCO pide porque eso es lo mas caro, es lo peor que podriamos hacer. Hemos ido Investigando
b‘ltes enc PO y la proxima investigacion ya la tenemos desarrollada y el trabajo de campo se
2 la persong. e,

goiogia lambien que hemos trabajado, vamos a salir a hacer una investigacion a
luera de Lima, en Huancayo, Arequipa, Chiclayo y Chincha y en base a la informacion
B huestro sistema hemos hecho unos hallazgos y eso es Io que vamos a validar con
0N que vamos hacer en el campo

iy & resumiries el compromiso que el banco tiene. son mas de 30 anos de experiencia,
o banco privado. que asume la responsabilidad de concentrar sus esfuerzos como
0 a las micro y pequefias empresas y en brindarles productos y servicio para el
0. Para este segmento lo que tenemos que hacer es ofrecerle acceso al cradito,
& tasa por sus ahorros, por el pequefio excedente que nenen, asesorarios y

jolamente en la parte financiera, Darle una atencion personalizada, lo mas importante
M0 es el asesor y el contacto con el cliente, mantener ese contacto durante todo el
00, Ademas, rapidez en el servicio, que sea sencillo, Que sea simple y personal
BCIeo yio f{ smprometido. Estamos ya en cuatro departamentos del pals y logicamente nuestro
: Sledes han podido observar también se proyecta a la comunidad
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Estudio de Evaluacion de Impacto
Consorcio Promocion de la Mujer

de la Comunidad-PROMUC

Maria Alvarado

Quisiera empezar agradeciendo su presencia a nombre del Consorcio PROMUC,
instituciones organizadoras de este evento. El Consorcio PROMUC fue constituido en 1
conjunto de ONG interesadas en el desarrollo de la mujer microempresaria de los
subsistencia Este Consorcio a la fecha esta conformado por once instituciones y esta

nueve depanamenlos del Peru.

La red PROMUC

nsorcio PROMUC, las instit

La red PROMUC tiene diferentes instancias, tenemos el Co
na interrelacion permanenta

que lo conforman. los Bancos Comunales y las socias, en u
entre cada una de eslas nstancias

os Comunales, una cartera vigente de2

Tenemos mas de 16 mil socias, mas de 800 Banc
mil délares. El crédito promedio esta en

de dolares y un saldo de ahorro de un millon 350
de 170 dolares

o trabajamos con el P

Nuestro objetivo es el desarrollo integral de la mujer y para ell
acion. la promocion del s

Bancos Comunales que consia de cuatro ejes basicos: la capaci
crédito y la organizacion.

El Estudio de Monitoreo y Evaluacion de Impacto

E] Consorcio PROMUC siempre ha estado interesado en conocer que esta pasando con
que participan en gl programa, Si se han expenmentado cambios en ellas, gue efectos
nuestra intervencion en sus vidas. Por eso, desde anos atras nuestra institucion estuvo int
hacer este tipo de estudios de evaluacion de impacto y en el ano 2001 hubo la oportunidad de
en la Red Imp Act financiado por la Fundacién FORD a traves del proyecto que hemos
Katie Wright y nuestro objetivo fue implementar un sistema de monitoreo y evaluacion de |
ser replicado y transfendo a las ONG del Consorcio asi como a olras ONG interesadas en

wone formacon o8 Economista 0on ura amoia axpamnGa #n

* Garente Ganeral et Consoeco PHROMUC de Feru
Rasuhullica g1 Ayacucho

en pnas whanas y fureles Ma si00 Gorente 08 \a AsOCcion
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0 del

BNiar este sisterna de moni
a de Bancos Comunaies
Para ajustar aste Sislema

loreo y evaluacion de
a lravés de algunos |

impacto? Por un lado, queriamos

nsumos que podiamos recogery
Y POr otro lado, conocer Jos cambios en las socias El
r y bestudio que adoptamo

¥macion Eco-Financiera | Dinamica Social
ar — de los bancos
L B /M;‘"'"—"‘" Ficha del Promotor
) | P. Control:
Sticas Socios: - Personas
3 —— - Familias
- Negocio
- | Encuests
- Casos Especiales
emas Especiales Eaae > Guia Entrevista
" POS Focales
Archivos: Localldad-BBCC- Promotor

-Socin-famllm-negoclo

SYUema propuesto contamos con a informaci
Que nas mostraba los ndicadores bisi

y determinar el nivel de

on economica y linanciera de cada
COS ciclo, cartera nomero de S0Cias, saldo
desarrollo del banquito.
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——

hog

Finalmente
gesnon del Banco Comunal. Creo

o
A

Asimismo Implementamos un Conjunto de grupaos foc
Casos especiales En eéstas

dles y algunas entravis
reuniones Ias
lemas de sy interés

stas-guia gl
sOcias pudieron Expresar su sentir y explayarse

El conjunto de 1oda e
ahora con algunos re

sia informacion recol

eClada a traves de
sultados basicos

es108 Instrumentos sirvid

NUES"& mtemmc:cn ampezo clasmcando as in

Qrupos, un grupo A ‘constituido por las ONG Arariwa
conjunto el esquema general

instituciones que ingre
de Cajamarca v GCOD de Junin yH
aplicado Ia encuesta estratificada a |
S8gundo ano de este
dé Evaluacion Cualit

Stituciones Que paniciparon en el est

de Cuscoy Allematly
qué vimos anteriormente. £
saron al estudio

408 Limag
grupo "B estuvo const
unano después las ONG Caritas Falices de Ang
uancavelica £/ grupg *B* a diferencia gel
0S SOCI0S pero no ha tr: aj
9rupo esiamos aplicando Nuevamente |z encuesta y ol estudio de
dliva que es el QUIP

Nuestras hipdtesis para el
Programa de micrafinanzas
producira cambios positive
lograra consolidar 1a organi

esludio de Impacto son (as hipotesis Iradicionales Qque sa
al empezar este tipo de intervencidn. Asi, nos Planteamos quey
S en las personag en el negoc

;. mejoras an la famifia; y pa
#acion en la relacion con |a comunidad

‘ ) de eslos aspectos? |os Bancos
son una tecnologia de microfinanzas que no S€ Clirtunscnbe exclusivamente en ol of
lambién en una sene de elementos que giran en

tomo al crédito: |a promocion
Capacitacion y ia organizacion

@ presentar algunos ¢

esultados nos vamos a b
997 v que define cy

asar en al esque
dalro lipos de cambias

queE se dan en las pe

Estos cambios 50N a nival d
cambios de perdicda O ganan
COmo percibe la Persona e
nuevos conocimientos Que
£on los miembros

€ Cambios maleriales, es decir la
Ja de bienes materiales
sta interve
ha adquin
de su entorngo

adquisicion de bienes
cambios Pe
Neion; cambios cognitivos o
do el socio: Y 105 cambios re|

rcepluales, s aecir, of
nivel de aprendizaje, as
acionales. es decir su

La informacian Oblenida de las onc

uestas y de ia aplicacion de
mienormente Nos da una serie

108 divarsos nstrumentos
de resultados que prese

niamos de acuerds il esguema

En cuanto aj Impacto relacional: en este
personal_ toma de decisiones respecto
loma de decisiones an €l ne
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gocio. los lderazgos y

Pecto de toma ge decisi
iSlones respecto a la
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i visitin del futyro y si
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En cuanto al negocio y la familia podemos clasificar lo que so0n los Impaclos materiale
Indicadores. nivelas de inversion, de ventas. de ganancias, gastos, activas los pat
ar, la calidad de J1a vivienda, el ingreso personal y tamiliar

los impactos cognitives que saon el nivel de gestion

del negocio v la habilidz
Que esto es o que lratamos

d€ organizar teniendo en o
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:;‘:’ P";" &g sobietivo con la cual trabajamos y teniendo en cuenta también el tipo de metodologia qua
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Birvid para
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~ impsctos | impacto |
8l estudio & ptugies |  maEnsl |
IMa QUE Epha , )
SN0 Do Conhanza Inversion Gestion en el negocio
pANncash, A Véntis Habilidad de gestion
primer grups Vision de futuro del banco comunal
rol, y ahora Ganancias
giio del P Estrés adicional
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Activas
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L y por Ultirme pCio Patrimonio del hogar

Caligad de Vivienda
lancos Co

n i cradito
5"! goel ang

en la Ingreso personal y familiar

gsios avances y en el marco del proyecto se han desarrollado varios documentos de

By pequenos estudios, ya se cuenta con las linea de base de los programas de las ¢inco

& que estan interviniendo en el proyecto, y muy pronto van a ser publicados y distnbuidos
dad de microfinanzas

juema que 8

a5 personas

@nes mate
jecir, como
fzaje os decs

nh Su inte

con base en las pérdidas de socias entre la etapa uno y etapa dos, 5 trato ge armar el
jgocias que se han relirado del programamesalapsomﬁempopamwraﬂooonal
socias que aun permanecian en el programa. En principio discriminames los motivos de
pgrama, y tratamos de armar el perfil con los socios que saliaron “mal” de los bancos

p "2 ver si se detectaban caracteristicas particulares al tener en cuenta en futuras actividades
I de los soclos. Finalmente lo que encontramos s que salian mas socios varones,
| iQue tenian mayores ingresos. Otras caracteristicas eran similares a los 500108 vigenies.
b,
 la i un aporie del estudio es que se ha logrado construir un conjunto de instrumentos
R PO p6 que van a ser sistematizados en un Manual de Instrumentos Metodolégicos, tales
dad pcuestas que hemos aplicado, que sufrieron también varios ajustes y varaciones en
| _«,_ la guia de grupos focales que son herramientas cualitativas, vuelvo a sefialar que es
, y o ey Sy jnte para nosotros por el esquema adoptado 1a combinacion de herramientas cualitativas

B8 la guia de entrevista a socios; el perfil del promotor: el plan de analisis; y el plan de
8l QUIP.

lado. a modo de ejemplo. que se dio de la primera intervencion de encuestas ha
pde un perfil de las socias que estan en gl Programa, perfil personal, perfil de la tamilia
fvel da negocio. En el caso de nivel personal vemos datos principalmente demograficos,
medio de las socias en los cinco diferentes programas, el estado civil y @l nivel de
Aca lo que resalta es la gran cantidad de socias que estan en sl nivel secundario &
penor, lo que es bien significativo

habdidad ¢
eng
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En cuanto al peril de familia, los promedios de tamarno de familia y la relacion dei
S0Cia respecto al ingreso familiar

mide el nivel de pobre exiremoa con el indicador de un dolar de gasto por dia, y el pobre no
dos ddlares por dia ¥y No pobre aquellas personas Que ganan por encima de dos dolaras |

Con respecto al perfil de negocio vemos también el nivel de antigledad de los negocios y
economica. La predominante €s el comeargio, y en cuanto al numero de Irabajadores, la
practicamente unipersonal

En los siguientes cuadros se aprecia la informacion de los 5 programas donde se aplicd

"':',’" v . __...;.-‘ -t rtpo?, o — .,-’-;__J-.’-"Z.:":"
EDAD PROMEDIO 40 40 3¢ 40
ESTADO CIvVIL %)
Saltero(a)  Viudo(a) 10.6 r 126 [ 141 [ 14,4
;' Oivorciado(a) Separadofal 85 87 123 13.0
§ Casado(a) Conviviente B0.9 J 78,7 J 738 726
8 | GRADO DE INSTRUCCION (5
E Sin Instruccidn 1.7 1,2 1686 0.7
N BTN 86 | w7 | w2
Secundaria 54.0 470 276 533
Superior 255 2 2.1 268
INGRESO PROMEDIO MENSUAL (S 484 661 250 584
TAMANO 46 46 5,0 50 |
RELACION INGRESO SOCIAL INGRESO FAMILIAR (%)
Hasla 25°% [ 391 217 51.3 V— 309
26%-50% 391 441 28,6 3?6 =
51%-75% 10,2 18.0 94 16.0
< | Masde 75% | ns 81 | 106 | ias
S f— —— 1 ' | 106 = =
= POBREZA N _m N
& Pobre ( 238 33,2 ( 589 242
- Pobre extremo 2.1 45 239 2.1
- Pobre no extremo 21,7 28,7 36,0 2 17
No pobre 761 66,8 411 758
Ingreso (211 & 420) 472 44 0 J0.1 4%51
- Ingreso (421 a 840) 268 174 104 22,1 .
- Ingreso (841 3 mas) 2.1 54 0.6 4.2

12
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— v T o o | cumeors | n
5% >3 ailos| 52.4% > 3 atos $9.2% > 3 aos | 46,0% > 3 aics 63.2% > 3 sfos
A (%)
menor | @iy | 7 T 48,8 866 | 781
¥ prondas de vestr | 75 75 13,1 37 7.4
N 15 08 | o4 03 |
4__”*._’_1177" 75 | es 142
——_1J1 80| S L | sa8
DE TRABAJADORES (%)
- 77 | 793 | a7 [ T 70 |
145 12.3 19.6 182 21.7
6.0 5.1 6.1 5.6 56
_rcs 04 2.1 56 2.2 2.7
ANUAL (87)| 8765 00 | 6.422.00 2,023.43 438925 4,898 84
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Otro aspecto imponante es el sentir y percibir el futuro, las socias manifiestan un mayor of
an cuanto a su proyeccion, basado sobre todo en las oportunidades que se abren para St

* Respecto a los Impactos materiales, tenamos que hay un mayor nivel de activo de los
de las socias respecto al grupo control, mejora del ingreso parsonal, familiar y per cands
SOCI0s. LOs negocios -a pesar de la crisis- se estan manteniendo. tanto en Lima como @
de fodas las vanables maternales son 10§ activos 108 que se mantienen y crecen

* Los impactos cognitivos, se ha encontrado que en cuanto a la gestion del negocio, @
control tiene un mayor progreso que las socias de los Bancos Comunales. Esto puede @
a que las socias de los Bancos Comunales estan partiendo de una base mayor, pues
que ya tienen un iempo en el Programa

Sin embargo, si se ha constatado el aprendizaje en cuanto a habilidades de direccién y
de su organizacidn, asumiendo las herramientas de gestion, decisiones en la organizag

Conclusiones

Finalmente, sehalaremos algunas conclusiones respecto a la experiencia en el marco delp
Imp-Act:

* Primero, necesitamos construir diferentes perfiles de clientes en tuncion a las vana
conocer que saclores se astan benehoiando o perdiendo con el Programa. Hemos 18
resultados generales, pero es necesario diferenciar segmentos de clientes al inlenor
sistema para poder ver claramente 10s resultados

* Segundo, hay que aplicar los resullados a ajustes correccionales al Programa y las
institucionales. En este proceso ya se han venido dando algunos medidas de onent
cuanto al segmento objetivos y procesos de capacitacion y de parsonal, habiendo &
lemas que debemos seguir trabajando en conjunto para poder determinar algunas
implamentar

* Un tercer punto, son las implicancias en productos y servicios para 10s socios con ma
de pobreza. El objetivo de PROMUC es llegar a los sectores mas pobres y alli es donde
mucho que trabajar para poder ver qué mecanismoes, qué estrategias se implementan g
permanecer en este astrato de la poblacion

Y por ultimo, todavia este trabajo continua su proceso y tenemos que aplicar algunas corre
un poco mas ajustadas para poder lener resultados definitivos. No van a haber, quizas,
cambios de les resultados generales mencionados, quizas lo unico que vamos a lener as |
mas de detalle

15 | FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES
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para sus - ILds y respuestas
ge los= nNeoccas
e = DE KATIE WRIGHT
n
Bgocio, e

D puede des
pues son soo 15 Endo bien esta pregunta. el QUIP cateqgoriza

Al final de las pregunias suplementarias. por ejemplo, sobre sus ahorros, “
. COMO eso afectd a sy Negocio™ las inversiones que ha hecho, los bienes que ha
00, Le hacemos una pregunia cerrada, es decir. “en lerminos generales le parece

Bblen, mejor, regular, PeOr que el ano pasado™ y elia agrega una cifra segun sus criterios
figadores también podemos agregar

ponemos un tres”, de esa forma pod
nosotros hemos hecho para cada tema

d0e ser insertado en una base de datos. Entonces cada éntrevista termina con una
les digo, eso es solamente una forma de resumir los resultados. s queremos entender

potivos podemos nuevamente valver a lo narrativo que estd escrito en un anexo. No sé si
88 la pregunta
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estacionalidad, a través de encuestas. Primero, necesitamos un gran conocimiento de
actividad que esa persona esta realizando, por ejemplo, si es agricola. Luego, plenso g
adecuado seria realizar entrevistas para entender en qué periodos esos factores estan infl ,
En un mundo ideal se haria un estudio longitudinal, es decir con frecuencias, se haria
entrevistas, cada tres meses, pero eso seria bastante costoso, entonces seria cuestion de cof
el costo - benelicio en ese caso

Lae snnee e A T p—— ’ ’ y T f '
LGOS SOT 108 SISmernios QUE S§€ CVANIE peng madir ¢y e dv ¢ ¢

&l QIR

Las diferentes variables que hemos sacado son inversian y tamano del negocio, la rama,
que las personas han ganado, patnmonio del hogar; en cambio si han perdido, que b
tenido que vender, cuantos créditos han sacado, montos, para qué los han destinado, para co
para inversion, si los han prestado a famillares, si han solicitado créditos a otras organiz
como eso ha influido en los impactos. También se pueden usar variables como ahorros, gz
la lista en realidad es infinita

RESPUESTAS DE CESAR FERNANDEZ

Definitivamente es un tema bastante complejo. Nos basamos en una informacion que he
recolectar del INEl-Institutito Nacional de Estadistica e Informatica. y vemos come se ma
s una canasta basica de alimentos, o canasta basica de consumo, para definir lo que e8|
0 extrema pobreza. La canasta basica de alimentos esta constituida por un nivel de protelt
toda persona debe ingerir, esa canasta se valoriza y sobre eso sale una cantidad y lo que
despues es inferir o proyectar el nivel de ingresos de una familia. Pero igual. creo que |
preccupacion que estoy observando es basicamente sobre como podemos determinar quen
clientes estan en una mejor posicion frente a otros que ho son clientes o no han estado an
programa

En realidad, para determinar la muestra de no clientes de un programa se evalud a persom
lenian algun negocio y que estaban por la misma zona de nuestros clientes y que las cars
en cuanto a sus ingresos, su experiencia, su situacion, vivienda, les diera la oportunidad g
acceso a un crédito, pero, no todas las personas que rednen esas condiciones lo han

Como Banco venimos trabajando muchos anos y muchas de las cosas con la que nos e
es que no lodos los clientes actuales del Banco han querido ser clientes de alguna |
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B desconocen su existencia. Frenle a ese descon

ocimiento. logicamente, preficren
J 1o saben qué cosa es o Que podrian obtener, mas bien elfios piensan que podrian
M Que con lodo su esfuerzo, durante muchos anos, han podido conseguir, entonces
OU @jerr ;. ! 2 1as personas en general desconfian de lo quée no conocen
B del nox
Nz -

BI8 Neno de experiencias muy interesantes y simpaticas, personas que han sido
Qe han estado con una bolsi

G la de caramelos vendiendo en determinado paradero de
=, POCO @ poco han ido obteniendo su patrimonio, su capital actual_ Las personas que

O, seis afos

les, en promedio. tienen mas de diez o doce créditos recurrentes con nosolros
Pdiendo 400, 500 soles y al decimo crédito estan por los 3 mil. 4 mil. 5 mil soles. Si
pemos darle esa cantidad es porque definitivamente €l negocio de esta persona esta
@ esta yendo bien, ha adquirido expenencia. Encontramos los casos de una persona
QOS, lenia una sola licuadora. y después poco a poco fue Implementando su Negocio y

B loda una tienda. Encontramos clientes que eran ambulantes o tenian carrstillas en
un local, compran un terreno entre todos, lo construyen v Mi Banco les da el

@ ellos. Entonces, encontramos gue hay un desarrollo personal, como negocio y como

G W e NI

bpersonas que por falta de conocimiento de lo que nuestras arganizaciones estan
86 acercan Una de las formas como llevamos nuestra oferta al mercado es visitando
o es comq la banca tradicional que sacan una publicidad y los clientes llegan a la red

R r——

DE MARIA ALVARADO

§ metodologia.
Blos diferentes instrumentos, pudiendo adop

encuestas es necesario implementar todo un e
B No pueden tener los promotores del mismo p
=N el caso de los grupos focales. habia la

quipo porque implica tiempo y esfuerzo,
rograma. Ademas, esta la axigencia de
Idea de poder intercambiar promaotores de
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una zona con promotores de otra para que sean los Facilitadores y asi poder tener el inter apre
conjunto. En realidad puede haber una combinacion de modalidades de ejecucion sin pe
objetividad del proceso

Cudl es o oebe ser I penodicidzo de ests ova

Creo que esta pregunta tiene que ver con el liempo. al presupuesto y creo también -a ralz g
expenencia- con que es lo que vamos a medir. Estamos viendo y analizando que hay varial
pueden medirse en el periodo de un aho, pero hay otras que son mds de procesos largos /|
es lan conveniente medirlas en un afio, porque lieva un tiempo mayor tener los resultados,

el caso oe los niveles de empoderameento

v
S Y S - =23 Frar rYRERTTLE ! 19 roy ) finy
g L2200 e Criteros sé " TR0 &, 02 CT0 e 7

Si ustedes recuerdan los indicadores que detfinian el impacto matenal, tenlamos varal
negocio: venta, gasto, niveles de activo, y en cuanto a lo que es calidad de la vivienda, B
un cuestionario donde ha habido diferentes preguntas relacionadas con ese tema. s
alquilada, propia, tipo de piso, tipo de paredes, servicios de agua. desagle, alumbrado, co
etc. De todas estas preguntas se construyd una escala. Esa escala definia si la calids
vivienda era un hipo medio. alto o bajo. A través de esa escala se podia tener el indica
patnmonio familar. En este estudio se ha ido construyendo cosas. Mas adelante compar
loda esta experiencia a traves de una sistematizacion que se esta frabajando junto con o
del proyecto de la sede central de Imp-Act y también a través de las publicaciones que
distribuir entre todos los interesados
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JUEVES 16 DE OCTUBRE DEL 2003

Dieter Wittkowski / BID - USA
Paul Lacoste / Fundacion Ford— América Latina
Bruno Molijn / NOVIB - Holanda
Lavinia Camacho / Oiko Credit — América del Sur
Margarita Farran / Propoli — Per
Saul Castro / Alterfin - Bélgica

Moderador: José Loayza / PROMUC - Peri
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IcCos Comunales Interamericanos
Wittkowski

BN de Micro, Pequena y Mediana Empresa en Washington, tenemos la responsabilidad
I ¥ elaborar todos los proyecios que el BID hace con respecto a la micro y pequena
cepcion de los préstamos grandes que el Banco hace a lraves de las

b financieras de Segundo piso de los créditos canalizados a través del sector bancario
# POr elemplo aqui en Pery, a fraves de COFIDE

ERRONES 8N It Division de Miero y Pegustia Emprosa gel BID. De 1005 4 1998 Director Rogional pure Latincamanca
1888 ¢ 1995 1y 100 Garenie de Proyectc v Doctor ¢ CRS pars Bofivin, Fcuador y Colomtia
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llamaba Programa de Pequefios Proyecios. seguramente muchas de las nstituciones
participando hoy, han recibido algun apoyo de ese Programa. Desde el afo 1998 lo hema
tratando de hacerlo un poco mas nguroso, con mayor énfasis en la calidad de las institus

eslamos apoyando v la rigurosidad del andlisis, asi como en Duscar la sostanibilidad

B
financiera de las institucionas

Este instrumento tiene las Siguientes caractensticas: préstamos blandos con una tasa
entre &l 1 al 5%, con un plazo de hasta 16 anos. Generalmente estos préstamos estan ace
Cen una cooperacion técnica no reembolsable, para I3 asistencia tecnica a la institucion &
los beneficianos o clientes

El Programa busca promover innovacion mediante ONG sostenibles o empresas con fi ,
pero también con objetivos sociales, vemaos alli el prestamo promedio mas o menos a8
millon de dolares y la parte de donacion enire 180 y 200 mil dolares. Los recursos que
anualmente nos dan para hacer uno o dos proyectos en cada pats por ano

Segundo instrumento, son la nversion de capital accionarnio y préstamos en insth
microfinancieras reguladas, destacadas a tasas de mercado, a través de los cuales It
retorno sobre las inversiones. El tercer instrumento son fecursos no reembolsables parag
iInnovaciones sostenibles, fortalecimiento Institucional y actividades de remesa prondade
destacado en los ultimos afos

Dentro de esos instrumentos hay dos programas que hemos manejado en los ultimos cinco 8
que se llama La Iniciativa de Innovacién Que &ra un fondo de 5 millones de dolares, donde finane
proyecios con londos no reembolsables, hasta 750 mil dolares. Ese proyecto ya ha lerminado,
10 proyectos que actuaimente estan €N e)ecunion, y uno de los proyectos de Bancos Come
gano este concurso fue un programa de CRS Guatemala, con la Federacion de Coopera

EL BID Y PROYECTOS DE BANCOS COMUNALES

1998-2003
BOLIVIA ACLO, FONDECO $225 000 $225.000
FONCRESOL
CRS/BOLIVIA
_ECUM)OR ;:nda_(:xr)n Es;:)v'vpim;ect P';m' . S;UO OOOMF $100 00(:
kECUADOR Eoo;:ermwa J;mm Muayu— o $ 07 7 $300,000
REGIONAL FINCA/ CENTROAMERICA | $0 | $1,025000
GUATEMALA | FENACOAC & CRS/GUATEMALA |  so $535.000|
| GUATEMALA | FarDes $460.000 | s161.000
HONDURAS | apicH - | s100000 | 100,000
HONDURAS | UNISA L WSS $160.000 |  $75.000
MEXICO | DEAC/CAME ) s180000|
PERU PROMUJER PERU | $500.000 $16.000
ECUADOR FINCA- Ecuador " so $300,000

182
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PEMOs la linea de actividad para lortalecimiento institucional Ya estamos en Ia segunda
10 millones de délares en esta linea,

donde canalizamaos fecursos no reembolsables a
B8 microfinancieras reguladas y no reguladas con Proyectos de hasta 300 mil dolares.

Que se podrian financiar con esios recursos. En esta linea requenmos de un aporne
entre el 30 6 40% del presupuesto total

Sobre los diferentes proyectos de Bancos Comunales o
' nales en los Uitimos cinco o seis anos. en 1otal lleg

al ano para apoyar sus proyectos Que sstan tanto
8 como en Centroamérica.

| «aifOS un proyecto, cuando recibi
QUE vemos para decidir si

0§ Una clara descripcién de la Propiedad y |

HVBmos a prestar un dinero hasta medio millon de dolar
§& endeudamiento de a instit

BIBCursos especificamente del Programa

de Empresariado Social para apoyar la canera
Bmunales y para otras lineas lambién

reemboisables solamente los utilizamos para apoyar actividades de asistencia técnica
B8 productos, la capacidad de Invencion y para ciertos benelicios a nivel de los clientes
actividades como evaluaciones y auditorias.
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acompanarios hasta su aprobacién, por las diferentes opiniones gue hay dentro del BID!
diferentes etapas de aprobacion.

En el lado de los puntos positivos tenemos que podemos llegar a los grupos de menores
podemos llegar a mucha gente con una inversion relativamente pequena, podemos llegara

meta que son también importantes para el BID, las mujeres y grupos indigenas. También!
metodologia conocida la de Bancos Comunales y es algo que nos interesa para llegar
beneficios. Por el otro lado, muchas veces los proyectos son criticados por estos lactores
lado. los altos costos operativos, lasas de interés 80, 70, 80% a veces, y hay gente que gice
vamos a financiar un proyecto donde vamos a cobrar a la gente pobre tasas de interés efe
100%.

Lamentablemente, hay diferencias de opinian en el BID, a veces los que aprueban las ope
tienen esas opiniones.

Allas lasa de desercion, cosas que venimos conversando durante estos dias, la dificultad d
Comunales de poder satisfacer las necesidades mas grandes de los clientes cuando van ¢
cuestiones sobre la sostenibilidad de programas

Lo que hemos visto es que las solicitudes que recibimos muchas veces vienen de institucic
no tienen el enfoque empresarial que estamos buscando o que vienen de instituciones inte ¥
con las cuales el BID tiene dificultad de financiar porque lo que queremos es apoyar a las instilt
nacionales de los paises prestatarios del banco. Y las instituciones que tienen su sede en ot
Unidos o en Europa y otros paises que no son prestatarios nos hacen mas dificil justificar, y
que, frecuentemente, las solicitudes que recibimos requieren un apoyo para cubrir gastos op
y otros que no podemos financiar

Rapidamente, algunos ejemplos de ideas atractivas que podrian ser ejemplos tanto aqul
como en olros paises que tal vez podrian ser de interés para un programa que podria
BID

Fusion de programas existentes. muchas veces vemos que hay mucha competenci
ineficiancia por tener programas pequenos;

La creacidon de una Edpyme, de una entidad regulada que podria trabajar con un prod
parte importante de su cartera de Bancos Comunales

Expansion & zonas que no existen instituciones microfinancieras, como por ejemplo aqui
no conozco programas de Bancos Comunales sobre crédilos en el departamento de Lorelt
ser que existan, si hay aviseme porque me interesaria conocerlos

Ver la posibilidad de allanzas entre Bancos Comunales y otras instituciones microfinancieras
y ver también la posibilidad de combinar los servicios de remesas con los Bancos Comu

Si ienen interés en presentar una solicitud aqui tienen la Pagina Web (www.iadb org). Regs
solamente un perfil de tres a cinco paginas, con el concepto del proyecto, las necesidades fina
y despues entregar el perfil a la representacion del BID en el pais y de alll entre alios y nost
Washington revisamos y ojala dentro de poco tiempo les llegue un cheque
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que sirven las Donaciones?
Vision “Pro Pobre - Pro Mercado”

gul Lacoste’

!
BNOres recu-sm.
flegar & gr.ce

Menes

AS0 placer estar aqui con ustedes y compantir experiencias, Quisiera agradecer a la
itucional de Bancos Comunales por la Invitacidn. Es también una pequena excepcion
jore de la Fundacion Ford de no lomar la palabra en eventos como éste, donde hay
D van crec binstituciones locales, porque son ustedes los Que hacen el trabajo y siempre preferimos
pUIDIES que apoyamos hablen por si mismas. Nasotros en la Fundacién, decimos que
PEMNOS en algo, es en hacer lrabajar a los otros. Pero bueno, en este caso es una

DiIque realmente era dificil delegar la responsabilidad a alguna Instilucion de hablar
Py la perspectiva de financiamiento de la Fundacion Ford

: _ g fondeo para Bancos Comunales, quisiera aclarar primero un poco (a pregunta porque
Bfar lo que entendemos por Bancos Comunales. Para unos Bancos Comunales son

BOS 3 Instituciones

I8 que la pregunta a la cual VOy a tratar de contestar ahora es alternativas de fondeo
';‘ MNES que aplican la metodologia de Bancos Comunales. Mi corta presentacion ests

+
B
N

& marco normativo

£0n £sa primera parte, una maner
®l desarrollo de las Microfinanzas
bgias crediticias, aunque falta 1

d@ Quizas muy simplista pero, sin embargo, pertinente
en las dltimas décadas es que hubo mucha atencion

o Finanzas para o Desanofio Y 'a Seguridad Econdmica en la Otena del Area Andna y Cono Sur, con seds en
Bon Ford Amteriamente se desempard como Coordinador de Proyecio en Zimtawe an Ecvador, una ONG
SN o8 su especwicad es o lema de sec

QUIERD scoNGMmiIcs ¥ W salud pnmata Ha 'Q“'Ulm eshuhos de
Em’('ll&_s Sl SOCIACD en Estucos Cw [T‘G’..JHG“D
r
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Hay que diferenciar la necesidad de fondeo con el tpo de fondeo, creo que la
fondeo, depende de la voluntad de crecer y seé que aqui en esta sala nay institucic
tienen esa voluntad de crecer. son sustentables, ofrecen un buen servicio y plensan g
beautifi, lo pequeho es bonito y hay que tener respeto para ese lipo de estrategia. S
para los que realmente quieren crecer. el mayor factor es la estructura legal de las org
Y enlonces para esas instituciones que quieren crecer, distingo dos estralegias de ¢
primera (para mi la regulacion no es necesariamente formalizacién, es un concepto,
Incluye los requisitos de la Superintendencia de Bancos. pero tambien los esfuerzos g
para la autorregulacion o la regulacion privada, y por ejemplo aqui en Peru creo que i
trabajo muy interesante con COPEME y tuvimos un debate justo antes, que realments
esfuerzo de esa autorregulacion), pienso que para Oorganizaciones no raguladas,
linanciamiento disponibles son donaciones, utilidades y fondos especializados

Del otro lado, para organizaciones reguladas los tipos de financiamiento son utihdades,
mercados financieros y ahorros. Y podriamos, si miramos al pasivo y patnmonio de esg
de instituciones, tener su tipo de imagen de apalancamiento

Ahora si miramos la situacion en Perd la situacion de apalancamiento pasivo/patrime
diferentes tipos de Instituciones, no les debe sorprender que las Edpymes tengan’
apalancamiento que las ONG POrque tiene un mayor acceso a fondos especializados ¢
Credi, Alterfin, COFIDE y otros ¥y que las Cajas Rurales, las Cajas Municipales y K

todavia tienen un mayor apalancamiento que las Edpymes porque tienen acceso al g
fuente de fondeo

APALANCAMIENTO DE LAS OMFS EN PERU (2002)

Pasivo/Patrimonio

ONG Edpyme CRACs CMACs Bancos

salen las donaciones y entran los accionistas y al final cuando entran los mercados finan
ahorros como tuente de financiamiento
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ORGANIZACION NO — ORGANIZACION
REGULADA REGULADA

Composicion del capital

l Ahorros

B Mercado financiero
Ml Fondos especializados
[ Accionistas

I m B Donaciones
- . . l'—‘ H Utilidades
8 9

4 5 6 7 10

los B Irdirectamente a la conclusion de eso que llamamos vision pro mercado. Para nosotros

:.ym : IS sirven como fondeo iniclal que ningun otro organismo provee, las donaciones sirven

Ber las capacidades institucionales o como capital cuando se produce una transformacion

ll B2acion regulada. También pueden servir para aumentar el acceso a servicios financieros
»

gones mas pobres o para facilitar el acceso de organizaciones microfinancieras a fondos
BS y al mercado financiero

8 las donaciones no sirven como un fondeo continuo para compensar ineficiencia o
tar las utilidades, no sirven lampoco para facilitar el acceso a servicios financieros a
iQue no son pobres y no sirven como sustitucion a otras luentes de fondeo. Yo diria que si
| §8 los pobres a menudo son excluidos del mercado y es verdad que a veces el mercado
pobreza, creo que lodo el debale sobre el ALCA es eso: si va aumentar o disminuir la
B0 tenemos que pensar en el mercado no como una mano invisible una fuerza supematural
Jelive en si mismo. sino como una nstitucion oficial que tiene sus reglas. sus leyes, sus
puede ser Una herramilenta muy eficiente para luchar contra la pobreza

IES pensamos que nunca vamos a salvar el mundo y eliminar la pobreza con donaciones.
Bes nuesto pape! es utilizar las donaciones para aprovechar del mercado, para luchar
#2a. y pienso que eso es muy similar a la vision de John Hatch de humanizar el

MZo en Peru, es decir, el objetivo general del Programa Finanzas Rurales es dar
8 a familias y miCroempresanos rurales para aumentar sus activos, y los objetivos

los de aumentar y mejorar la oferta de servicios financieros y no financieros en
By tambien las oportunidades de generacién de Ingresos de esas mismas poblaciones

DS Ires lipos de actividades previstas: una es aumentar la oferta de capital disponible
18 oferta de servicios a poblaciones rurales. Seqgundo el lortalecimiento institucional,
O un fondo de subsidios concursivo para organizaciones microfinancieras que quieren

A la Innovacion, la extension en zonas muy aisladas, para la capacitacion y para la
pica Y tenemos tambien un lercer componente de Investigacion para mejorar nuestro
SOOre las mejores experiencias de oferta de servicios financieros y no financieros en
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Entonces hay tres tipos de niveles de actores en este programa: A un primer nivel, los de
inversores, redes y centros de investigaciones. A un segundo nivel son la mayoria de us

proveedores locales de servicios Financieros y no Financieros y a un tercer nivel las micro o
y las familias rurales pobres.

A nivel de los donantes, los tres componentes de que hablaba. a nivel del capital estamos g _
la posibilidad de hacer un fondo de garantia, que permitiera trabajar junto con fondos esped
y con bancos locales. Estamos en discusién con Lavinia Camacho, Saul Castro y otras
para palanquear nuestros recursos, porque si, por gjemplo, tenemas un milldn de dolar 4
fondo de garantia, eso querria decir que los préstamos van a ser 2 6 3 millones de dd
organizaciones como las de ustedes.

El segundo componente de fortalecimiento institucional tiene el concurso para la expans
iNnovacion, va a ser implementado por COPEME que es un donatario nuestro desde hag
anos, y a nivel de la investigacion vamos hacer estudios de casos para medir la cobertura, &
la sostenibilidad y la replicabilidad de esas mismas experiencias organizando tambig

publicaciones, pasantias. Esa pare esta cargo del Centro Peruano de Estudios Sociale ;
que la mayoria de ustedes conoce. SUPONQO

A nivel de los proveedores de servicios Financieros y no Financieros, queremos elegir um

queremos ver si hay modelos interesantes de dos lipos de organizacion que trabajan ju
ofrecer en zonas rurales servicios linancieros y no financieros.

Y para acabar a nivel de las microempresas y famiiias rurales pobres también quere
diversidad de actores pero todos en Zonas rurales y la gran mayoria muy pobre que i
actividades muy diversas que tiene tamaiio bastante diverso también, que son organiza

0 noy que utilizan diferentes tipos de comercializacién

Esto es en resumen la vision de la Fundacion Ford sobre al financiamiento de sus orga
también una descripcién brave de nuestros estuerzos muy limitados. pero, por lo :

concretos, para apovyaries a ofrecer mejores y mas servicios financieros ¥ no financia
luchar juntos contra la pobreza
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ercado de Microfinanzas:
Icas, Productos y Servicios

a los organizadores por la invitacion. también a nombre de mi colega que se encuentra

b2

=0 han existido en todos los tiempos, tambien los pobres practican este are yen

Oycredito La mayoria de los paises conocen una
ciamiento de actividades economicas, pero

gastos de consumo. Por diferentes caminos el desarrollo del sector de Microfinanzas

Bdolog 9. las ONG iniciaron su desarr
yadas, pero :

ollo muchas veces en al campo, dando servicio de
[ pablacion beneficiaria

eristicas lue Que ese servicio se presentaba a los mas pobres y en muchos casos
Berédito y ahorro era central. pero al mismo momento eso formaba parte de un paquete
ramos s bque consistia en ofros Servicios

Qué img

Hgar, bajo la Influencia de or
Bl sector de la pequeiia ym
PO asistencia técnica para

ganismos multilaterales se invirtieron grandes sumas en al

ediana empresa, ese servicio de credito era central y se
ese seclor, esos servicios no eran acompanados por otros

o menos,

Bncieros en 0s en las microfinanzas

A Imaginaria se puede pensar en dos po

los, en un lado el financiamiento para aliviar la
o de una vision amplia y e objetivos

de desarrollo, por otro lado. el micro banking,
0 s una forma adaptada de negocio de ia banca ordinana. Sin embargo, en la practica
Stiuciones microfinancieras se encuentran por algun lugar dentro de esos dos extremos
NG de esos extremos

RECgW Rural en (a Universigad Agricaly on Mowngds Tiers OCNO aNos 08 axperiencia en of ema de Mcmoliranzan
POr 108 proyectn de Mcrotinanzas QUe apoya NOVIE en Amedeics Lating
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sostenible y al mismo momento dirigido a grandes canhdades de pabres. |a gran ve
esto es que ahora existen estandares de calidad de muy diferentes programas de of
puede, de una u otra forma_ comparar entre si, Otra veniaja es que las organizaciones ok
volvieron mas prudentes an los financiamientos. a donde ir y cémo

Rupturas en Ia imagen idealizada

sectonal

Se nota y resulta dificil Que el desarrolio del sector quede a la par con el desarrollo de laca
de la gerencia y @qui se nota una contradiccion

Con &l prestigio que liene &l sactor algunos grandes donantes disponen de muchos fondos)
donantes multilaterales tienen millones de délares ¥ No pueden colocar esos fondos

adecuada. Organizaciones Que son menos grandes ¥ Que no pueden colocar grandes '
entran en el ojo de muchas de €sas arganizaciones, mientras que los mas grandes e
rnesgo de ser sobrefinanciados Este crecimiento Que asi se genera tampoco queda a
desarrollo y la capacidad de 08 recursos humanos
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gn la escala poue de NOVIB

n nEtC quenoseha especializado en microlinanzas hay una umadad de microfinanzas,
_“ El mooe o istitucidn en si no estd especializada Y por ser una organizacion de apoyo al desarroflo
s de el marco normativo fuerte. Pensamos que las microlinanzas son sélo una herramienta
de crédito y s B al desarrollo
¥es donantes s
Ajetivo nuestro es fortalecer a la gente pobre y contribuir a la equidad global y justicia
O NCS mueve en la identificacion de organizaciones con las cuales queremos trabajar
una estrategia que combine los criterios de calidad y desarrollo, es decir, la ampliacion
¥y Servicios que corresponda con la demanda de un grupo meta que es cada vez mas
emas, come
bo crecer &

SO0 SOSIE geberia ser la sostenibilidad financiera la meta comun, como una ley de hierro, sino una

BN de dos elementos. Una eficiencia en el Mane|o de la organizacién y un manejo excelente

Si encontramos una entidad de esa calidad podremos decir que es una buena

€ a los po protesional

clientes

Bir que no hablemos de una organizacion econdémicamente sostenible, esto depende
pntos, el perfil de los clientes, si una Qrganizacion liene como grupo meta campesinos
f # lodo mujeres, puede ser que los costos Operanvos sean demasiado allos, y también
ge la cartera relativamente grande. También puede ser que las actividades economicas

Mzacion financia no sean rentables, pero por un motive importante debe ser financiado,
Mite al cliente mantenerse en un cierto nivel economico

B elemento es la legislacion local, sobre todo en 10 que se refiere a los techos para las
ereses. En esos casos podemos pensar en el subsidio por la situacién en que la
Opera, no quiere decir que la sostenibilidad debe dejarse luera de la meta, pero no hay
fia como ley de hierro en algunos casos determinados

BNOoS, §. @ veces las entidades reclaman muy faciimente la imposibilidad de pagar intereses

ndos en L enfonces necesitamos un criterio para comparar las arganizaciones para investigar
fes H0S y ese medio, se llama benchmarking, |a comparacion de la conducta de las

m - Res en situaciones similares.

tda & la p

as de OXFAM Internacional

ivas de OXFAM Internacional -NOVIB forma parte de OXFAM Internacional- son las
fonalecimiento de la perspectiva de los pobres, estamos interesados en desarrollar
Como es microseguros de vida, de salud. de cosechas, formas de ahorro,

flo de actividades agropecuarias y Microfinanzas y el problema de SIDA. que en Africa
08 hay bastante e inleresante axperiencias

i
'

e genero, hay nuevas formas de préstamo hay nuevas formas de coémo se acerca y
Hlentes, nuevos destinos del préstamo. Existe un elemento de empoderamientode la

B donaciones para fortalecimiento in stitucional, mediacion de impacto social, desarrollo
" Ds
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Presion Politica de los participantes del Sur hacia 13 comunidad de los donantes

Los puntos de partida en el analisis son los siguientes: Culdado en el analisis, los pr il
dan servicios financieros, endeudan a los clientes. entonces para nosotros los estudios d
SOn de primordial Imporntancia

Comparamaos las organizaciones. las enlidades comparables.

Nuestros productos y servicios

Una forma ntermedia entre I donacion y el préstamo es el préstamo subordinado, en
paises se puede contabilizar este prestamo sobre el patrimonio bajo algunas condiciones.

El cuarto instrumento es capital de nesgo. Con frecuencia algunas organizaciones se ace
NOVIB para decir si podemos participar directamente en la Organizacion. Las razones son
S@ necesita de mas capital para poder crecer en los pasivos Incluyendo los depdsitos de los aho
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B 850s Casos algunos elementos como la posicion de Ia organizacion en el sector, la

htle salida, el plan de negocios, al objetivo de la participacion es tener una Influencia en la
Programa: BN 0 simplemente faciiitar que crezca

pRaUCIo que tenemos son los servicios. En los Bancos Comunales. uno ve a este
B0 como una forma de llegar mas adentro del mercado en el marco del financiamiento
pobreza. El trabajo es en gran parte un trabajo social, pero el elemento econdmico

gde esos Instrumentos son muy diversas, pero de todos modos pensamos que seria

igesarrollar algunos estandares y criterios basicos para poder comparar a las enlidades
N asi

P para NOVIB es la perspectiva de los Bancos Comunales En el sector Microfinanzas

lendencia de la organizacion de crecer con sus clientes como se analiza esto y qué

8e debe desarrollar, hay un vinculo entre los programas de Bancos Comunales y de

Wicrofinanzas. Cudl es la perspectiva para los clientes: si quedaran en esta forma de

1D O existen perspectivas para un crecimiento con ellas. Un analisis de estas perspectivas

88 presenta en los proyectos que recibimos. sin embargo, pensamos que es Importante
puedan salir y puedan tener perspectivas.
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Lavinia Camacho®

Soy la Gerenta Regional de la Oficina de Ovkocredi, para la region del Pacifico y para P8
aparece en la presentacion del Foro como una organizacion chilena, pero no es asi, |

Con una doble mision, la primera movilizar capital social en Europa, principaliment
Estados Unidos y Canada para cumplir su segunda misidn Que es la de colocar esg
organizaciones de iniciativas economicas de instituciones del Tercer Mundo

O/A'a:mdflopera en 1odo el mundo: en Africa. Asia, América Latina y Europa del Este E
Lalina tenemos tres oficinas COmo podemos ver en el grafico, America Latina recibe el 8
colocaciones actuales de este 55%_ 15 esia ubicado en la oficina que dirljo en Santiag
y desde donde cubrimos Perl, Ecuador, Chile y Paraguay.

REGIONES DE OPERACIONES

14% 2% 15% ‘ B Pacitico / A dedl Ser
B Antetco | A det Sue
O Amenca Centrsl A BIC
B 2

B Asa

B Ewnps oo este

B Ovos

' Ingenwry Agrinioma on Univerncsd Catdlics de VaDRramo an Chim sens ¢ BUios de especaivacsn &n De
-
Actuaimenis e Garnile Regional para o Ofcinag Fegional de On Cracdt on \os paises del Paciico en Amn@rica del Sur
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Sio un pais muy Imporante para nosotros durante ya cas! 12 anos 0e Operacionss . porgue
mzas psostenible no ha presentado picos ni bajones, siempre ha tenido una demanda estable
jedes pueden ver en el grafico, el 33% de nuestras operaciones esta ubicado en ol Perd,
en Paraguay no significa que en Paraguay no haya demanda sino que Paraguay s un
Blamos aperurando recien, s un pais muy interesante que esperamos realmenta abme
5 y muy buenas posibilidades

1

DISTRIBUCION DE LA CARTERA SEGUN REGION

. Peru

O cnie

. Paraguay

il huestros criterios para considerar un crédito de una organizacion?. Primero, damos
Bliluciones, no damos crédilo a programas y tienen gue ser instituciones que tengan
BION social, a lraves del programa que nos estén presentando y a través de su historial

Ue Idealmente los beneficianos finales de las Instituciones se encuentran organizados
es de negocio, en los planes estratégicos de las instituciones, se promueva el
" de la organizacion. Estamos convencidos que el desarrollo de las bases vienen en la
A gente se organiza, personalmente plenso que las Microfinanzas, mirada como
L 'V gen tener un presente, pero no estoy muy segura si tendran un futuro por @l asunto

D nuUestro muy imporanta que los proyectos lengan una participacion activa de la
gmente como beneliciaria, sino la mujer en la gerencia de las Instituciones, no por

gue estamos convencidos de que la mujer, en la medida que genere un ingreso, es la
86 beneficia. El desarrollo en nuestros paises latinoamericanos empieza en el hogar

ctos fienen que tener una gerancig adecuada Una gerencia adecuada permite la
ge las organizaciones, una adecuada gestion y ademas tiene que lener una antigiedad
B programas o en 1as iniciativas economicas que nos estan presentando.

esultado de los programas deberian influenciar las politicas y los programas en los
Bmplo, en el caso de Pery, el impacto de las microfinanzas ha ido mas bien hacia
3S que han llevado a que las micrefinanzas estén en el tapete, pero personalmente
3 haya impacto a nivel de instituciones. porgue impacto no es cobertura, ni s un
metcado, impacto es un cambio social. Entonces pienso que en el Peru lo que ha
0 ha ocurrido en muchos paises de América Lalina, es que aprendio las lecciones de
gho un trabajo muy importante a nivel de las autoridades de gobiemo.
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También se considera dentro de NUESIros critenos que los proyecios Inciuyan dentro de &
de crédito la proteccion al medio ambiente v la proteccion a la salud de las parsonas

¢«Cuales son las condiciones? Tenemos tres tipos de crédito, el primero que ha sido &l
antiguo. que muchos de ustedes conocen, crédito en moneda extranjera en dolares,
fue en euros, pero a panir de este afo volvemos al dolar a 9% a seis anos plazo en el

dos anos de gracia sobre Capital y los montos en ese caso fluctuan entre 150 mila 2
dolares, por cada uno de los proyectos

desembolsando tres créditos en moneda nacional, en soles Y 85 una lasa indexada a lal
Que se publica en el Banco Central que en caso de la tasa primenacional en el Pearg ¢

total da aproximadamente 119 en soles. En ese caso, lo damos a cuatro anoes sin periodt
y con un maximo de 300 mil dolares en soles

Luego tenemos un tercer producto que para mi "S0y ingeniero agronomo, y 1enNgo re
Interés tremendo en todo lo QUE es agnicultura, desarrolio rural, agroindustria- me g
Importante y son 1as lineas de crédito para la agncultura. Pienso que Ia solucion para |
no esta en los créditos a largo plazo sino en las lineas de crédito. En ese caso son

condiciones, excepto que el interes salo € paga por el periodo en que se usa el crédilo. Y&
S€ paga una comision que es de 2%

Para nuestros creditos pedimos garantias, porque -como les dije al inicio- nuestros recursg ]
de personas de Europa, de Estados Unidos Que son gente de clase media de gran o
social, que en vez de tener su dinero en el banco. Io coloca en Owocredt Entonces
nuestra obligacidn proleger los recursos de nuestros accionistas.

Y para poder acceder a nuestros créditos pedimos qué nos presenten el proyecto social Wi
negocios

En el caso de nuestra oficina regional, en Chile. tenemos el 71% de nuestra cartera
Microfinanzas, sélo el 259 en agncultura o agroindustria y 4% en otros sectores. Uste

ver que el sector rural no ha sido un sector abandonado por Okocredit porgue &l
colocaciones estan en el sector rural

Tenemos 220 millones de délares para colocar en el mundo, de los cuales en la ofic _
tenemos colocado el 15%. En la oficina tenemos una cartera de 18 millones de euros. da

€l 60% se ha colocado en creditos, y el 40% en inversiones Dentro del 60%. Aprox|
48% estd colocado en el Pery

Bancos Comunales

En el caso de los Bancos Comunales tenemos Cuatro proyectos: tres en el Peru y unoan
damos a las Cooperalivas campesinas con gerencia adecuada. comercio IUSIO que es Uk
prioridades mayores de la oficina. comercio justo ligado a la agncultura especificamente

anesania. pequefa agricultura y agroindustria rural que es (a pnmera prionidad v otros
menores
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Sia ubicada en el Peni, en el caso del Banco Comunal
S Solamente 925 mil euros, pero no hay tantas insti

tuciones y Ia necesidad de
Bones Banco Comunal, son creditos pequefios

B8 interesa el tema de los Bancos

Comunales? Nos interes
BICNOS de los criterios de nuestr

as operaciones, uno da |
O Que hacemos es el fo
a los hombres de bas
integra completament

8 porque el Banco Comunal
0S Crilenios importantes que -
NMalecimiento institucional que
e, el Banco Comunal 8s una
€ a la tloma de decisiones, al

i S Organizan a las mujeres o
Pegquena. Ia mujer de base se
8 recursos y 3 Ia planificacion.

Sl No solamente es una entidad que genera créditos, sino Que también genera
© el ahorro una de las grandes necesidades de |a gente de base, es importante el
o de la familia del sector informal
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+Cuales son los desafios futuros que vemos en los Bancos Comunales? Nos parece qt
Impontante pensar en la mujer campesina Hasta el momento la mayoria de las inicle
enfocadas a la mujer del sector urbano, entiendo que ha habido una gran migracién

nuestros paises, sin embargo, muchos de los problemas del subdesarrollo en nuesth
latinoamericanos, se debe a esta migracion rural

Pienso que la mujer campesina es una de las grandes abandonadas en el tema del sube
por tanto, es importante estimutaria no solamente al programa de genaracion de rentas, iy

al verdadero programa en que ellas participan, que es la produccion agricola o la transio m
las matenas pnmas agricolas.

Otro desafio futuro impornante para mi es como crece el Banco Comunal, como se gradia &
etapa, creo que es importante no solamente para los Bancos Comunales, sino pa
programas de microfinanzas contar con estudios de sensibilidad porque el maravillos 0
quizas sea un futuro oscuro. porque aqui la competencia aumenta Yy 8s imponanie S0

competencia que va en aumento, En mi pais la entrada de los bancos al mercado de las Mig ,"
desplomo a las microfinanzas que no eran bancarias.

Finaimente, pienso que el Banco Comunal también deberia considerar diversificarse, ap
esta organizacion que se forma para ofrecer otro tipo de producto, por ejemplo, al trab

sector agricola, creo importante que el Banco Comunal pudiera tomar el lema del seguro
que es esencial para que un programa de crédito rural sea exitoso. y lambien otros prog

financieros como es la comercializacion de las materias primas que es algo esencial en todo!
agricola.
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@rece que es m
B Inicialivas e
HON rural en toges
I NUESIros paises

98rama Marco de Lucha contra (3

Dreza en Zonas Urbano-marginales
' Lima-PROPOL|

Qarita Farran Pinto’

$el subdesar
Has, sino tame

Fansformacion

adua la sig

B0 afecluoso, cordial a lodos los panicipantes a este Foro reaimente es una sorpresa

@ para mi ver Ia dimension que liene el tema de los Bancos Comunales y ver que somos
# Personas que estamos trabajando a nivel latinoamericano en I0 que es la lucha contra
BA, cada uno desde nuestra posicién

dgradecer a la Mesa Interinsti
1ado y por darme 1a Oportunidad de explicar
Europea, que se desarrolla aqul en el Peru

Que en eslos cinco an

SNela y que la poblacion llegue a hacer uestra poblacion-meta, eés
BN mas desfavorecida de los barrios urbano

steno de la Mujer y el Desa
Estas dos enlidades dele

a como funcionan nuest
dos co-directores. un co-director nacional qu

Y una co-directora europea que soy yo en este
PMia total operativa en las areas administrativa, i
gion del programa ante las autoridades de tut

8I0n Europea en al Pery

rrollo Social-MINDES Y la Delegacién
SBstion, esta es la maner

0an la ejecucidn del Proyecto en una
ros proyectos. Esta Unidad de Gestién
e en &l momento esta lodavia por ser
€aso. La Unidad de Gestion goza de
nanciera y técnica y es Ia responsabie
ela que serian ol MINDES vy la Unién

SPPRIRgIa Cultural por W Urmversgad Contral de Bare
. - Actuaimante ss Directoes Ewopes dei 7:
D ORCIOnm poc dier afos de W ONG Cooperacitn
Patagusy v Chilo

BONE e Decsgle Mos de CYpOnencg pProtemonal en
royecto Union Europes on ® Pury Mujot y Ciudectania oo
Y espacialista on @valuacon de oroyectos

0e Union Europen en of
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proyecto en total liene una duracion de cinco anecs. Se inicid en enero del 2003 y dur
enero del 2008, llevamos un poquito de retraso con los planes aperativos y tambié

cuesliones de lipo burocratico. pero ahora ya podemos decir que tenemos lodos
aprobados y que podemos empezar con la ejecucion

La logica de iltervencion del Proyecto’ su objetivo general es reducir los niveles de pob ,
Zonas urbano-marginales de Lima Metropolitana ¥ su objetivo especifico, es decin K
proyecto quiere conseguir durante estos cinco anos, es que los pobres de la zona de int
del Programa se puedan integrar en los procesos de desarrollo de sus distritos

Entre los beneficiarios directos, tenemos a la poblacion de los distritos urbano-margi
capial, concratamente las microempresas familiares y asociativas y hemos elegido u 08
vulnerables: entre ellos estan las madres adolescentes, los nifos trabajadores, los j@
riesqo, las personas con discapacidad y los analfabetos. Como beneficiarios Indirectos ter

las municipalidades distritales y a las organizaciones sociales de base de los distritos
marginales prionzados.

Hemos tenido que elegir diez distritos urbano-marginales. se ha hecho una priorizacié
Ires conos y estos son los distritos en los Que vamos a trabajar, que son tres en el cong
Ventanilla, Puente de Piedra y Comas: dos en el cono este: Ate-Vitarte y San Juan de Lurik

¥ cinco en el cono sur: Pachacamac. Lurin, Villa El Salvador, San Juan de Miraflores y
del Triunfo.

El proyecto tiene cuatro componentes, el primero es el de participacion cludadana y fortale
institucional, que va basicamente dedicado & apoyar lodo el proceso de descentralizacid "
ha Iniciado en el pais y basicamente lo que es la ransferencia de los programas socia
MINDES a los distritos y @ las regiones. en este caso, los distritos

El segundo componente se llama capacitacion y generacion de Ingresos, y hace refer

empleo y a la mcroempresa. En ese componente es en el que vamos a trabajar especific
con el tema de Bancos Comunales.

También de alguna manera vamos Irabajar en el lercer componente, que es igualg
oportunidades para sectores vulnerables. En prNCipio, vamos a apoyar a estos sectores ‘

configuren Bancos Comunales, pera la idea es que al final se puedan integrar en nuestro S8
compaonente y trabajar de manera normal.

Por ultimo, tenemos un cuarto componenta de saneamiento y medio ambiente que por lo
del tema hemos focalizado con dos asuntos basicos que hemos considerado que

importantes para los distritos urbano-marginales, vamos a trabajar el tema del agua po
tema de los residuos sdlidos urbanos

Esta es la inversion por componentes, en total el proyecto es de 16 millones de euros,
cuales hay un aporte de la Unién Europea de 12 y de parte del Perd es un aporte de 4 millos
euros. Sin embargo, si tomamos la INVErsion por componentes sacando todo lo que es pen
administracion, etc. estamos hablando de 9.3 millones de euros. Y para que se hagan ur
una idea, el componente que tiene que ver con microempresas, emplec, que es &l compe
Capacitacion, estamos hablando de 2 millones de euros, para los cinco afnos

Voy a explicar un poco lo que es e! componente dos, porque es el que hace referencia d
Componente dos que se llama capacitacion de apoyo a la microempresa y creacion de e
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PRESUPUESTO DE INVERSION POR COMPONENTES

Total: 9.3 millones de Euros

lineas fundamentales de trabajo. por un lado, vamos a rabajar lo que son Semvicios de
Microempresarios a nivel muni i I

mRajar basicamente con gl Ministerio de Trabajo, utiizando ya la
#OF, Sus bonos de desarrolio empresarial,

Ar lo que es este primer enlogue.
habia explicado antes, tenemos

YOy a explicar un POquIto mejor, no somos una entidad de fondeo Como ustedes o
Que nuestra idea es crear un fondo de fomento pa

fa apoyar la capitalizacion de los
SEROyar que estas ONG de Ia platalorma PROMUC. y otras que se quieran adherir,
NUes!ra poblacion-meta

S 5ervicios lambién vamos hacer apoyo a fenas periodicas, a ferias comerciales y
Bhzacion de los microempresanos
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En el tema que nos OCupa. es decir, los Bancos Comunales -porgue PROPOLI apue
instrumento financiero- hay que considerar que los proyectos de Unién Europea han 1
bastantes problemas con todo lo que son fondos de crédito Este es un elemento dificil para
¥ Sobre todo para o que es la transferencia de proyectos, alll nos encontramos con todo
de quién es el fiduciario, el Propietano, quien se va a quedar con toda esa herencia de Ig
hecho durante cinco o Se1s ahos que duran los proyectos, por todo eso o que nos encontran
ahora la actual politica de la Comision Europea es no tener fondos de crédito dire

Por eso, en este Proyecto hemaos previsto una nueva figura que es un fondo de fomento
la microempresa, pensamos que ya hay muchos fondos de crédito en el Perd, que realmes
un superavit de fondos, lo que pasa es que estos fondos a veces no llegan hasta las pe

as desfavorecidas. La idea es fomentar que las ONG se acerquen a estos microema

estas personas de mas escasos FECUrsos y, por otro lado, también apoyar la capitalizacits
Bancos Comunales al MENOS en la primera capitalizacién

también porque tiene compromiso de facilitar la entrad
diez distritos en que lrabajara PROPOLI

panado de los Bancos Comunales en NUESITO proye
aser los microempresarios Que aunque no estén formalizados en est

ONG o EDPYME El CONVENIO
APORTACR REEg‘UTFéSOS DE I ' ROO“; PROPOLL
(COFIDE FONDEMI) mmm
0 PROPIOS .

AT
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d apuesta por = NG 0 Edpyme que van a trabajar con nosotros van a aportar los recursos de crédito. pueden
han tenido s=—om MrSOS propios o de otros fondos, como pueden ser COFIDE. FONDEMI u otros. van a
joll para la ejecy N convenio con PROPOLI. Va a haber una convocaloria y segun esos criterios va a ser
bn 1odo el protes Bda. y cuando firme el convenio esta ONG va a ir formando nuevos Bancos Comunales,
i de lo que == B2 que forme un nuevo Banco Comunal, PROPOL! va a aportar 200 euros, si a los nueve
ANCONIramos es j@ste Banco Comunal no ha tenido mora, PROPOLI va a lortalecer también a la ONG con
ctamente. By tlambién va a fortalecer capitalizando al Banco Comunal

hnenlo al creg guisitos y las condiciones para acceder al fondo de fomento de PROPOLI: cada Banco
realmente ya I ha de ser de nueva creacion, o que nos interesa es crear nuevos bancos. si se utilizan
las poblace 8 de credito de otros fondos como de FONDEMI o COFIDE, se tienen que respetar las
:oempr SETOR jestablecidas por esos fondos de crédito para ONG o Edpymes. Por ejemplo, en este caso
lizacion oe

A regulados por la Superintendencia de Banca y Seguros, pero si serdn vigilados con una
de gestion por parte de COFIDE, en este caso.

& las micro
también que
cos Co
y empleo, &

fge nueve meses un Banco Comunal que trabaja con PROPOLI ya no puede recibir mas
fmas subvenciones del fondo de fomento, nuestra idea es Ir creando nuevos Bancos

ptle fomento de crédito tendra luego su propio sistema de saguimiento y monitorao que es
para @l pago de subvenciones, tanto a la ONG o Edpyme. como al Banco Comunal

lalecer a las C
las poblacios
50 hemos p
B conos de
para atender &

BIMOS 01ro 1ipo de apoyo a la gestion empresarial de las OSB (organizaciones sociales
j Como hablamos comentado antes y lo que es desarrollo de las capacidades laborales
PF juvenil, pues, estamos dedicados al tema de buscar oficios emergentes para capacitar
panes, hacer estudios de factibllidad, convocar y seleccionar entidades encargadas de
flar cursos de formacién y equipar Centros de Educacion Ocupacional

BSIrO proyecic que nos preocupa mucho en este lipo de proyecto es la sostenibilidad, son proyectos

Britren en el p cinco ahos y la idea es que luego tienen que ser apropiados por los beneficiarios,

;.::poyar - 8. I consideramos a diversos niveles, por un lado, tanto el Gobiemo como el Ministerio
IO Tal s .

Br han emitido un decreto en el cual han establecido que es una alta priondad del Gobiarno
jecto, y MINDES también considera como tema central de su agenda la lucha contra la

P, pensamos que la verdadera, autentica apropiacion focal del programa va a ser fortalecer
plernos Locales, por eso nuestro primer componente es el fortalecimiento de los Gobiemos
Il entra la Ley Organica de Municipalidades y la sostenibilidad social y la sostenibilidad
que pensamos, por eso, que esta melodologia de los Bancos Comunales ha calado tan
N las poblaciones de América Latina y concretamente en el Pery. porque hay una
ia de las poblaciones-meta, sobre todo las poblaciones indigenas para trabajar de forma
de forma comunitania. Eso es un rasgo cultural y unas caracteristicas que se lienen que
I para sacar adelante lodo este tipo de trabajo con poblaciones destavorecidas que
@ son poblaciones indigenas la mayoria, en nuestro caso poblaciones que han sido
Jas de su medio, pero que -por suerte- han conservado algunos rasgos culturales como &l
Brio y el de la solidaridad que nos pueden sarvir para trabajar el tema de Bancos Comunales.

menores a ko
;Eunala‘
ar
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ALTERFIN: contribuyendo al
Desarrollo Sostenible en el Sur

Saul Castro’

Quiero iniciar mi presentacion agradeciendo a la Mesa Intennstitucional de Bancos
Su Invitacion a este loro y permitirme comunicaries los mecanismos por los cuales Alterfin
dl desarrollo de las redes e instancias financieras locales en el Sur Que orlentan sus
los sectores menos lavorecidos de la socledad

¢Qué es Alterfin?

Alterfin es una entidad belga con estatuto de cooperativa Surgimos en el afo 19€
mencionar este detalle porque Alterfin en un inicio lo que fue era un complemento del au
unas ONG belgas que vieron Ia situacién preocupante que habia en los afos 80 y de oo
iniciativas habian surgido en el campo del microcrédito en paricular y habian algunas OB
Que ya no podian atender ese sector de sus areas de trabajo. Fue asi como surgié’
conformar una entidad que se llamé Alterfin Para poder satisfacer las demandas cre

En un Inicio hubieron ocho ONG Yy 00s bancos, pero luego, al pasar de los afos. lg
Alterfin &n un inicio. que era un complemento de un grupe de ONG. un pequeno prog
crédito, se ha ido transformando en un capital de accionistas que ha ido creciendo en |
Como lo pueden ver, actualmenta contamos con 693 socios. cada socio de Allel
convarlirse en accionista o socio lo que hacer es comprar una accion. cada accion o
8uros, y para una entidad institucional el valor de una accion as de 250 euros

Actualmente Altarfin tiene una contormacion de su capital en donde la mayor parte es
manos de los particulares 61.1%_tal vez para mayor informacion, habria que decir qua
es el segundo pais después de Japdn, donde existen mas tanetas de ahorro, entonces s
Que hay una tendencia al ahorro muy grande. Alterfin aparte de intentar de complem
irabajo de algunas ONG en el campo de desarrallo. lo que hace también es intentar ent
mercado de capitales pero desde un punto de visia etico. En todo caso, es ofrecer un e

la poblacién belga, y de esa forma es como afio tras afo hemos ido craciendo tanto en
COMO en socios

Maestna on Aommmtracion de Empresas y Adminstracdn Putiics PO [a univerncac de Ambores do Béigica, Postigrade
06 Gesanpllo v Leencado an Economia, con catorce BNce de expetience profesonal e CE0DRIAOON mtemacional,
informacdn, Garencia de Proyecios ¥ en Mrocredine & nived | stinoamencano Actusiments es Gatente pars Armés
trabiajn «n Ao sesce 108 Nicios On esta Institucion

I FORO LATINOAMERICANDO DE BANCOS COMUNALES



I ¥y objetivos

or de Alterfin es contribulr al desarrolio de redes e nstancias fin

ancieras locales an ef Sur las
W& SUs servicios hacia los seclores menas favorecidos. m

arginados u oprimidos de Is

IVOS que nos hamos Propuesto son quizas similares a las
Bia Oe que el capital que disponemos es mucho mengo
Bgia que tiene que ver con mientar hacer un apal
ndemos llegar con fondos demasiados

que liene el BID o NOVIB, con
r'que el de ellos. Entonces, tenemos
ancamiento con entidades pequefias.

altos, pero si intentamos atraer la atencién en
lidades que despues de un analisis, creemos que podemos potenciar. Muchas veces

0§ COmo Alterfin es empezar a Irabajar con la instituciones, somos en muches de los
Bra enlidad extranjera que entra a Irabajar con ellas, pero de alguna forma intentamos

apalancamiento institucional Y de esa forma hemos logrado ya varias ocasiones que
B8 Alterfin atraemos 3 otros capitales existentes

# @ pesar del tamafo de Alterfin tenemos un trabajo en tres continentes en Africa,
3 Latina pero la canera estd mas

concentrada en Ameérnica Latina B0% del total, y en
B Peri tenemos al menos hasta el final de agosto de este afo el 29%, de nuestra cartera
A Lating

B dos grandes productos, uno es
Motal del portatolio donde

B 30% de ese 62% y un 38%
fos actividades productiva

el credito dirigido al microcradito que reprasenta el
habria que decir que los Bancos Comunales tienen mas o
= @5 la parte que destinamos para el comercio justo, nosotros
S que se dedican a la produccion de €acao, ving

(4]

jlamos buscar nosotros en los socios de Alterfin?

Lo que intentamos es lrabajar con
A0 con personas Individuales, bueno creo que eso

es claro para todas las entidades

AMmos, para lograr tener un nivel de apalancamiento institucional, identificar entidades
funa legitimidad, Ahora bien, este concepto de legitimidad tiene que ver con aquellas
Que han surgido de alguna forma de un movimiento de algunas bases que tenen sus
¥ ejemplo, en el movimiento de lierras, que tienen sus raices en una organizacion de

s para lograr el nivel de apalancamiento es import

ante que haya detras de cada una de
B, aparte de los aspectos tecnico-fin

ancleros, necesitamos tambien identificar un

medianc y largo plazo,

B CON un crédito nuestro
BMa tan grande como es la
Pllo, si vamos a tener may

Que puede ser maximo 300 mil délares No vamos a respander
pobreza. pero también sabemos que si hay detras un proyecto
or impacto con los fondos que estamos distribuyendo

L
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Los objetivos en los gue buscamos alguna compatibllidad son los siguientes: El interes g8
para que exista una mejor distribucion de la rnqueza, que haya acceso a los medios de
que exista un fortalecimiento de los poderes locales U otras Iniciativas equiparablesips
democratica, una mejor distribucion de los ingresos, acceso a salud y otras necesidads
acceso a educacion y formacion, no discnminacion de género, étnicos y edad

Evaluacion de Entidades

L Como intentamos llegar a esos objetivos o comoe intentamos hacer un nivel de apalani
Lo que hacemos es realizar la evaluacion a las entdades en dos aspectos. cuando
primera evaluacion, ponemaos una atencian principal en el aspecto social institucional y en W
aspecto la viabilidad técnico-financiera, que no se diferancia de otra evaluacion que pu
una entidad financiera similar, como el BID, pero si intentamos que en el aspecto social
haya una clara correlacién con los intereses de Alterfin. Eso que tiene que ver con el surgit
la entidad, con quiénes esta trabajando, queremos identificar si el crédito es un fin © es N
en Alterfin hay una clara intencion de apoyar a aquellos que ven el microcrédito como un
como un fin

Luego, para nosotros s bien importante que an los érganos de decision hayan person
que no solamente miren el aspecto técnico-financiero que es vital, pero tenemos que ver
del aspecto técnico

Tenemos lineas de credito con montos entre 30 mil y 400 mil dolares. los plazos son de ol
aunque prefenmaos tres anos en una pnmera operacion, luego como Plazo de gracia te
estandar de un ano, los pagos normalmente son semestrales, y hay un aspeclo que lo
Fundacién Ford, el aspecto de las garantias, les comenté en un inicio que el capital de Allef
capital de accionistas, Alterfin tiene cien por ciento un capital nesgo, entonces tenemos unad
con los socios de Alterfin de garantizar sus capitales

Habria que decir que los ultimos tres afos. Alterfin ha pagado dividendos a los socios, un di

practicamenie pequeno porgue son inversionistas alicos, que no buscan gran rentabilidagy
intentamos ser sernos,
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jtas y respuestas

STAS DE DIETER WITTKOWSKI

O€ 105 INOyeclos $€ Nace aQur 0 en wasimngton
¢

loyectos se aprueban en Washington tal como lo dije en mi presentacion, y en té
fiempo toma desde la presentacion de un perfil hasta la aprobacion. dependiendo da
'.,1 erfil y la informacién entregada creo que podria demorar entre seis y nueve :
frabajaba en una ONG en Ecuador, hace muchos anos. presentabamos un proyecio
BMOMO seis anos, pero eso fue en el ano 92. Ahora hemos cambiado los procesos, ,
jgenie, lodo y ahora lo estamos haciendo de manera mucho mas eficiente Los prée
F en dolares o0 en moneda nacional,

F T WIS m» 299 oo of ror . s 25 ’
OA',/A e { L L : A "‘l".l‘- gt " T“ﬁf.‘.,’ T & LVOCES0 (% VTN S

financia ONGs, en cada pais tenemos una estrategia diferente, la estrategia del F
un poco diferente de la estrategia del Programa de Empresariado Social que liene
Bla gente de menores recursos, en grupos marginados, en grupos pobres, el FOMIN mas
ih enfoque de desarrollo del sector privado y el desarrollo de servicios financieros y noun
das instituciones que trabajan con sectores de mayor pobreza.

: mPemhemosapOyado.henwsdoad'douwunaestralegiadetmba}mhastaam
M Oe activdad de fortalecimiento institucional del FOMIN que trabaja con las EDPYMES,
Banco ha apoyado a las Cajas Rurales y a las Cajas Municipales con otros instrumentos y
je existiendo el marco regulatorio que permite a las ONG transformarse taciimente en términos
Equendo en instituciones reguladas es que después van a tener acceso a ahorros, estoy
esta demorando mucho mas de lo que hablamos esperado. Entonces. podemos decir que
algunos paises financia ONG dependiendo de la eslralegia que tengan en cada pais.

B IRBIes DOTrIan recion Inamamento?

Bra no hemos financiado con los préstamos del programa de empresanado social a las
jes, pero dependiendo de la propuesta Y0 creo que estariamos dispuestos a considerario
Bnle si fuese una propuesta bastante innovadora y con un valor agregado significativo.

,.“l[- ~‘..:A’...;£ -...'! 1' N '..'-'_»':‘ y ,’\.‘".‘r "".".‘ \A‘f? :.‘ "!‘"‘.’."s.'-i.‘ ’ A“ “'I‘ u'.-f"’ff“ )

B cuando hablamos del programa de empresariado social, sabemos que generaimente
S con ONG relativamente pequefas y primero tenemos que asegurar que la institucion

fpatnmonio. por lo menos del mismo valor que el préstamo que solicita, entonces, por

solicita un préstamo de medio millén de délares tiene que tener un patrimonio de medio

Bolares, estamos hablando de montos absolutos. No tenemos reglas fijas sobre eso, pero

8l queramos ver un /a4 de pasivo a patrimonio, no mayor de dos a uno. un millon de
medio millon de patrimonio, o sea dos a uno de 7atio de endeudamiento.
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RESPUESTAS DE JEAN PAUL LACOSTE

& CUVES STV 1S COTRINGIONES [Aara OIorgar 108 pyestamos ™

Todavia no estan definidas, estamos trabajando con unas instituciones pero nos vamos a
que la informacion circule cuando las hayamos definido

& FEMENGIaEn nstiucones de manera nanvndual o sok a traves de redes como COFPEME?

Financiamos lambién directamente a instituciones, pero en este caso preciso de este proys
todas las donaciones van a Ir a través de COPEME, porque es un monto bastante .
esperamos que bastantes Instituciones participen, antonces es mucho mas facil y
COPEME quien da los préstamos, los subsidios de la Fundacion Ford

£ CUdl 88 VUIESITE PDOSICNOn Sobve 18 cuenta mitema

La verdad que para nosotros el objetivo final es de aumentar los activos, no de endeudar 3
para nosotros el credito es una herramienta, y el ahorro un objetivo, hay diferentes formas g
y la cuenta intema es una de ellas. Ahora quisiera ser politicamenta incorrecto y tomar la @
de Ivan Mancillas esta manana sobre por qué Compartamos ha abandonado la cuenta
lres razones: cuestiones de mora, cuestiones de costos y la competancia con sus propios!
Bueno, cuestiones de mora, creo gue cuando encuentran ese mismo problema a nivel de
abandonan el crédito, sino que tratan de solucionar el problema. Cuestiones de costos, §
cuando si cuesta demasiado a nivel de los créditos Compartamos. no va abandonar |08
pero va a buscar soluciones y tratar de ser mas eficiente. Entonces pienso que la principal i
la competencia con sus proplos fondos, y alli si me parece un caso tipico donde se ¢
objetivos de la mstitucion y el bienestar del cliente, donde se confunde y se pone la hen
antes del objetivo que es ofrecer posibilidades de ahorro a la gente pobre. Sé que quizas
como ser mas eficiente a nivel de los costos, no habia como realmente disminuir la mora, g
pero entonces si yo fuera gerente de Comparfamos. que no soy, pienso que antes de abs
esa cuenta intema, me habria asegurado que hay olras organizaciones que ofrecen esg
porque es50 es lo mas importanie para la gente pobre.

RESPUESTAS DE LAVINIA CAMACHO

Pienso que si lienen una rentabilidad, en primer lugar entre 30 y 50% para nuestros concepte
es tremendamente alto, 0 sea es un proyecto que ninguna TIR resiste, de 30 a 50% y si la pa
agricola tiene una rentabilidad del 12% hay un problema en la parte de mercado y en la parne lecs
no &s un problema financiero. sino un problema de productividad y de identificacion de las
alternativas para la agnricullura campesina, porgue 12% es demasiado bajo para un proyecto
Creo que las tasas de interés son demasiadas altas, pero la rentabilidad es demasiado baja
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a confusion porque son 220 millones de euros para todo el mundo, 18 millones de
8l presupuesto de la oficina regional qué nosotros tenemos colocado, ahora quiero
8 @ nuestros compatriotas latinoamericanos que vuestra tasa de intarés es muy . muy
8l spreaden el Peru si ustedes fondean a 9 y estan ofreciendo su crédito a 30% es un
iealenia desde nuestro punto de vista en Chile, nosotros en Chile no podemos hacer
e ; por que encuentran nuestro 9% tan alto & las instituciones de microtinanzas en el
Seolocando a 30% en dolares? Nuestro 9% se desglosa de la siguiente manera: nuestros
son donaciones como les expliqué, sino que vienen de accionisias, de este 8%, 2.0%
g6 a la rentabilidad de los accionistas, ellos exigen una rentabilidad, porque por aigo

o sus ahorros del banco para colocarios en acciones, 3,5% son de las provisiones y
nuestros costos operativos de todas las oficinas Somoes una organizacion europea
en Europa. por lo tanto, no tenemos costos definidos por region, pero que nuestra
de @ sea alita en el Peru. o pongo en duda. Quiero ser sincera porque yo sé cudles
gas de interés aca en los bancos, nosolros tenemos 9% desde el ano 81, aca los bances
; 5 hasta 20°% en dolares. Esos son nuesiros costos y no los podemos bajar y en al
fgue seamos caros ya no podremos seguir trabajando en el Peru

N LS £ e DEvea S€ aevrvin C M aried L o > T L

RS )982

opios aso en Chile, es que alli tenemos tasas resiringidas, no @s como aca gue |a
Ihdencia de Banca restringe las tasas, en el caso de las microfinanzas antraron los bancos
B0s regulsron las tasas, regularon el mercado de inmediato, entonces bajaron a un nivel
mstituciones de microfinanzas, que no eran bancanas, que eran supervisadas pero
an estructura bancarna, gue solamente ofrecian credito, no pudieron diversilicarse
teducir su tasa. no pudieron generar el spread, y quebraron. En este momentio en
s las instituciones de microfinanzas no supervisadas se encuentran quebradas
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Moderador: Percy Villasana / ADRA - Peru



gQuisiera agradecer a los organizagores de este evento por haberme invitado, me
e poder compartir con ustedes algunas expenencias que he vivido en mi carréra

hando las presentaciones de la gente y me di cuenta que 1odos estamos en la
san Cooperativas de Ahorro y Crédito, Bancos Comunales, elc., estamos anie
de modificar nuestro mundo, de adaptamos a las nuevas realidades del mundo y
B0 de lo que se hablo ayer, también es aplicable a nosotros en las cooperativas De

ensando que hubiera sido major tener también algunos de mis colegas cooperativistas
8 escuchar las ponencias de ayer.

8 han pedido hablar un poco sobre el rol del ahorro en las microfinanzas, lo que
BN ustedes es compartir algunas experiencias que hemos lenido en cooperativismo

estoy seguro que lo que les voy compartir podria tener mucha trascendencia para
analizando el enfoque de los Bancos Comunales.

jera hacerles una pregunta L Como salir de la pobreza?, en realidad esta pregunia ha
mucho, y creo que sera debatida mucho en el futuro, pero quisiera comparnir con
a. observacion que he hecho a través de muchos anos trabajando en esto.

p poneries una grafica, en la vida podemos pensar que en realidad gastamos loda
haciendo en realidad cuatro actividades principales, la primera es que todos nosotros
j@ ganar, sea pobre. sea nco, seamos cualquiera, 1enemos que ganar, lenemos que
Recanismos para poder ganar dinero, para poder sobrevivir

¢COMO SALIR DE LA POBREZA?

Ganar

/ Presupuestar

Ahorrar Prestar

T~

Gasiar Riq

4o diecsete afos oh Woocu, nueve afles como Direcior do Inversiones Agricolas da la Financiets MONY (hnancanco
Pgricoioa). tres ahos como Olicinl de Crédito y Oporaciones do los Bancos Agricolas oe Estacos Unidos ¢ Amenca
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En el otro lado del eje gastamos plata, es decir que o que ganamos, lenemos que gastary
nuestras vidas, ustedes, yo, todos entre esa linea. ganando y gastando la piata y lo
[que unos se ornentan mas por los gastos que por los ingresos, Jverdad?, hay unos @
también se inchnan por la ganancia. pero no gastan mucho. Entonces es por 8so que ten
eje. ol @je harizomal, ese eje estd compuesto de ahorros y préstamos. Vean ustedes |
medida que subimos o bajamos en el eje vertical, podemos ahorrar o prestar, verdad?

Entonces, sl gastamos mas de o que ganamos lenemos que prestamos plata para poder s
5l no gastamos podemos ahorrar, entonces la clave es el presupuesto que cada uno de
tenemos en la vida, tenemaos que presupuestar nuestra plata, para asegurar que estemos gt
y que en realidad no salimos del circulo

Por tanto, si lo hacemos bien vamos a poder adquirir riqueza. Para mi eso es un conceplo s
sencillo, pero la verdad es que en nuestro trabajo tenemos que asequrar que nuest ¢
aprendan esta gran leccion de que su vida estd dibujada de esa forma. tienen que ganar, i
gastar, ienen que prestar a veces y también deberian ahorrar

En el debale en los circulos de microcrédito, creo que nos hemos olvidadoe mucho del ab
hemos inclinado por el préstamo y no hemos pensado mucho en el impacto gue &l ahorro pa

Pero la verdad es que el ahorro es la fuente de la riqueza, pero, por supuesto, hay difere
de ahorrar, y esta vez no voy a debatir esto, pero creo que las instituciones de microfinan
el deber de crear productos y servicios que atiendan a las necesidades de sus clientes.

Por tanto, la pregunta del millén es ;,donde estan ustedes an ese circulo? estan en el cnk
estar alll ayudando a los clientes. ayudandolos a ganar, ayudandolos a gastar, ayudandolos
y ayudandolos a ahorrar y presupuesiar

En la medida que ustedes quieran ayudar a los pobres a salir de la pobreza, van a e
traveés de los productos y los servicios que tienen, 1a forma de hacetio. he visto B
personas sumamente pobres que han aprendido las lecciones, es decir, han podido &
bien sus recursos y han salido de la pobreza.

Entonces, si vemos que un cliente aprende eslo bien, suU nqueza no se estanca, mas bil
crece, y 8s10 as lo mas interesante que he observado en mi carrera, que personas pobrs
gominan estos conceplos y los tienen claros, entonces pueden ganar, gastar, ahorrar y §
durante el ciclo de la vida obviamente sus necesidades cambian, hemos visto en cooperal
la gente joven tiene mas necesidad de prestarse que la gente vieja como yo

También hemos tratado de disefiar unas mejores practicas para las cooperativas de ahe
y Quisiera compartir con ustedes algunas de ellas.

MEJORES PRACTICAS

Crecimiento (Ahorro)

Disciplina Eficiencia

Normas Prudenciales
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CRECIEMIENTO EN DEPOSITOS DE AHORRO

20 Cooperativas Guatemaltecas (SUS)
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Pero, por favor, no se desanimen ustedes, cuando estdn aca recién tratando de ©
ahorros va a tomar su tiempo pero créanme que si ustedes 1o hacen bien van a ver que
la misma tendencia va a darse, y lo hemos visto en diferentes parnes del mundo

Ahora una pregunta, ;jqué beneficio tiene también su producto de ahorro?, esta
interesante y no se si me van a entender. Traté de poner una gréfica pero tal vez voy
otra lorma, es un resbaladero y una escalera, cuando era nifio jugaba un partido, un |

y podiamos subir alla, pero si calamos en un resbaladero nos regresabamaos al p
pero si teniamos suene podiamos subir una escalara y ganar el partido. De igual f
nuestros productos puaden parecer como resbaladeros o escaleras dependiendo de
producto que tenemos

Este conceplo es interesante y ustedes deberian preguntarse sl sus asociados, sus ¢l
aprovecharlo, es decir, subir la escalera a través de los productos o si los mismos
llevan para abajo, y perdéneme que les diga, pero a veces los productos en las
asi, no los ayudan, son productos mal disefiados y mas bien los jalan para abajo

Entonces. si vemos an las cooperalivas, lenemas 1o que llamamos el ahorro tradicional
he escuchado, y leido de los Bancos Comunales, creo que ustedes también estan en
primero vinculado al ser del ahorro anteriormente, y aun ahora, podemos decir que hay
que estan en esto, estan vinculadas al crédito, de dos a uno, de res a uno, cuatro a
medida en que usted aporta o ahorra, puede sacar un préstamo mayor, es obligatono,
que hacerio y en algunas cooperativas muy ineficientes no pagan buenos rendimientos
plata, mas bien gnefean -como decimos- Ia plata a su favor y los asociados que han a
perdiendo el valor real de sus aporiaciones.

Y finalmente uno no puede retirar |a plata, ;verdad? Hay un dicho en cooperativismo

unica forma en que puede retirar la plata es morir, pasaria a sus hijos a través de su mue
esl0 para el asociado porque esto no es un ahorro que ayuda, que eleva al chente
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WOCCU vamos pregonando otro tipo de ahorro, |

gesvinculado totalmente del credito, no tiene n
B8 ahorrar independientemente de su crédito. s
KO i no quiere no lo hace, pero no lo vamos a
S un rendimento superior slempre, o trata
los indicadores MACToeconOMICos son establ
. es decir que cuando uno guiere su plata
pHBLE usar, accesar a sus ahorros y enfrentar

0 que llamamos &l ahorro modema Gue,
ada que ver con el crédito, si uno Queers
egundo, es fotaimente voluntario, es deck
obligar. respetamos la libertad de decisién
Mos que sea superior a la inflacion en los
s, sllo hacemos, y también le damos libre
puede retirarla, entonces de esta forma al
las crisis que todos hemos tenido en la vida.

4

g contaries algo muy personal, mi YEIMo que acaba de casarse con mi hija. Esle sefior

4l por ol carro que tenia habia solicitado un prestamo de mas de 4 mil délares, monto
gue valia el carro, a una tasa de 18%, cuando las 1asas del mercado ahora estdn en 2
pnleria. Entoncss luve que decirle “mire mi yermo. lengo que ensenane a ahorrar, poco
Mte asociar a una cooperativa de ahorro y credito, bajamos la tasa, y saben que, ahora
B0 menos, y la diferencia Que esta ahorrando lo estd depositando en una cuenta de

lorma que cuando termine de cancelar esto, va a tener un enganche para comprar
prque ya ha aprendido a ahorrar

an importante el ahorra? Porque la riqueza no depende de lo
B8 un principio fundamental mis colegas. mis hermanos. si no
INAMOS 3 sallr Esto es algo, que cuando era nifio mi mama n

Que uno gana si no de lo que
sabemos, sl no aprendemos
€ enseno a ahormrar.

el ahorro. pnmero. los pobres no pueden ahorr
para el ahorro, lercero, s antieconémico ca
D SON verdaderos

ar. segundo. hay mas demanda para
ptar microahorros. Son mitos mis amigos,

P8 el impacto social en las cooperativas, ha

D Mas interesante es que el 87 %
Bdlares, con un promedio de § 3
prestatanos es ocho a uno. es

y once cooperativas en Guatemala y pueden
de los ahorrantes se encuentran en un rango de ahorno

7 por ahotrante, asi también observamos que la relacién
decir siete veces mas los ahorrantes que los prestatarios.

IMPACTO SOCIAL DE COOPERATIVAS AL 311201

11 Cooperativas de Guatemala

____Cartera de Préstamos (SUS)
~ No. | % — Volumen |
10618 | 2521% | 1628050 |
14883 |  3533% | 9407420 |
18.621 39.48% 53.561,796
42 122 100.00% | g4687.275
R ___Ahorros y Aportacio -~

= No. (_ % | T/olume‘n' Tﬁ |

__ 301922 | _B744% | n262713 | 13gew | $37

27324 | @ 791% | _13.949,059 N L SN
16,064 4.65% | 55305489 68.69% $3.443

_S45310 |  10000% | _80517.261 | 100.00% $233

Ahorrantes a Prestatarios: 8:1
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Luego cuando analizamos las transacciones de estas cooperalivas a lravés de un ‘
sofisticado de soffware observamos 191 mil transacciones de depdsitos con un promes 3 va
dolares, y 143 mil transacciones de retiro con un promedio de 34 dolares

Depositos y Retiros al 31-12-2001 tq
4 Cooperativas de Guatemala

l % I I T e e e o =] glele ﬂ
Montos Numero da Transau:mes Volumen Promedio
< $100 181,304 $4 581 353 524

Entre $100-S400 46.315 $10,086.534 $218 |
Entre S400-$800 11,718 . $7.560,175 $645
< 800 , 18,506 §72.673,043 $3,908
Sub total 267 933 394,902,004 $354
" Reliros e = P e ST o=

el e e

Montos | Numero de Transacciones . Volumen | Promedio |
< $100 143 066 $4 B33 288 S34
Entre $100-8400 48,938  $12212.206 $250 |
Entre $400-5800 8,829 | $6,257 584 $709 |
< 800 | 8.168 $32.182.280 §3.940
Sub total 209,000 $55 485 369 $266 |

Ahorrantes a Prestatarios: B8:1

Entonces cuando vemos &l resumen nos damos cuenta que el 70% de lodas las transac
ahorro de esas cooperalivas eran cantidades de un promedio de 28 ddlares, lo que Sig
gente pobre estd usando ia cooperativa como su caja, llega a depositar un dia, al dia sig
y estd asi usando la cooperativa como un lugar en donde puede tener seguridad,

4 Cooperativas de Ahorro y Crédito
31 de Diciembre de 2001

[C=—momo— -] —€— ] % -] —Voluman—_—1- %

< $100 334,369 70.1% 59 414 641 B 3%

Entre $100-5400 | 95253 | 20.0% |  S22.208.740 |  14.8%

Entre $400-S800 | 20,547 43% | $13817.770 | A92"\¢ |

<800 | 26784 |  56% | S$104856222 |  697% |
| Total 476,933 100% $150,367373 . 100%

Ahara por supuesto, el volumen de las transacciones no viene del nicho de los mas pot
de otros nichos de mercado como he dicho, Aca pueden ver el volumen mayor a 800 d¢
69% del volumen que sblo representa el 5.6% del total de transacciones

Entonces para finglizar, cuando sumamos esto, 8l costo real dé ese ahorro, y créant
hemos analizado, sé que hay otros que dicen que es mucho mas costoso, pero si alguiend
quiere ver los numeros alll tenemos un libro que escribimos y les digo que es la verdad, alf
de esto dependiendo del tamano de la cooperativa, es en promedio 3.34%

Quiero finalizar diciendo que en la movilizacion de ahorros @n las cooparalivas hemos

crecimiento, mas rentabllidad, mas disciplina financiera, mas independencia y estabilidag
y hay una mejor imagen en las comunidades
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aciones en el manejo de la
a Interna y el rol del Ahorro

) Flores

B8 que Iba a discutir un poco mas con David Richardson, pero parece gue no y e voy
mente que nos permitas utilizar tu presentacion porque es muy clara, muy didactica y
p nuestras clientas van a beneficiarse con esta maravillosa presentacion

p honor v un verdadero privilegio participar en este Foro con odos ustedes que se
A dia para que cientos de miles de mujeres y varones tengan la oportunidad de hacer

» s

@8 una asociacion civil que empezo sus operaciones en 1993 en Ayacucho un
b que no solo ha sufrido mas de una década de una cruel violencia, sino que sufre una
stural, producto de muchas décadas de lalla de atencion de las agencias del gobliemo
or privado.

ple ampliamos nuestra cobertura a Huancavelica que comparte la situacion de pobreza
esta catalogado como el departamento mas pobre del pais. Expandimos tambien,
laciones en el Cono Sur y Nor Este de Lima, donde se ubican familias que fueron
ipor la violencia sufrida en sus comunidades andinas

esta definida por lo que queremos lograr y la declaracion es la siguiente: Contribuir
pion de las mujeres en desventaja economica y social en el Peru. facilitando el desarrolio
capacidades humanas Fomentamos en ellas el desarrolio de su espintu empresarial,
0 de su disciplina social y la practica cotidiana de valores de equidad, solidandad,
ponsabilidad y honestidad.

plo que utilizamos es o que nos tiene congregados: el Banco Comunal. Entendemos al
al como una metodologia con tres pllares fundamentales complementanos en el cual

As importante que el otro, y los dos no existen sin el tercero, astamos hablando del
ano. del credito y del fomento del ahorro.

)es Previas

rar al tema especifico quisiera senalar unas cuestiones previas. En pnmer lugar las
giviles en el Peru no estamos aulonzadas para captar ahorro del publico y por ello en

ipacion de Opemciones, on London School of Economics. Masstria en Desarmolio Econtmico en Lating Amenca
palty Tiene expenencia on consultosias en disefo y ovallscion de programas oe apoyo i la mictoempresa. Fundacora
Eloculiva oo FINCA Foru gesde 1893, insttucion monera ae los Bancos Comunales en & Peru
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realidad no manejamos un producto de ahorro. Por otro lado, la cultura de ahormo @
no solamente por la idiosincrasia del pueblo, sus costumbres o sus tradiciones
Bxpenencias negalivas que sufre del entomo. A fines de los afios 80 Y prmcipiosy
antes de comenzar operaciones, hablamos sufrido de una inflacidn especiacularg
éscuchado hablar los amigos de otras partes de Latincamenca: la banca de g

banco fue rescatado por el gobierno, el ofro se fue a pigue. tWViMes un probles
cooperalivo, y encima de todo esto también 1wvimos una monumental estata de .
dolares que dejaron a mas de una persona en un estado de depresion seria

Evolucion del ahorro en los Bancos Comunales

¢Cual ha sido la evolucion del ahorro dentro del tema de los Bancos Comunales? B
dice el ahorro es la mitad olvidada de las microfinanzas, en realidad el microcrédito
microfinanzas, y el ahorro es la Cenicienta a la que todavia no le damos la impo

los pnmeros diez anos de vida del movimiento de Bancos Comunales, los ahorros erand
lundamental y primordial de la melodologia de Bancos Comunales. Sin embargo,
diez anos, se ha visto que las estrategias de expansion y sostenibilidad tuvieron comeo
que el ahorro pasara a un segundo o tercer plano.

En esle momento no se en que lugar se encuentran los ahoros, con |ustificacio
para eliminar o restarle la importancia al fomento del ahorro en los Bancos Comu

Ayer conté cinco expresiones y seguramente ustedes las han escuchado, "los ahg
problemas”. ; Recuerdan haber escuchado es0? Esta es quiza la |ustificacidn mas
se haya restado la importancia primigenia que tentan los ahorros

LOs ahorros parecen set un botin llamativo para las personas deshonestas y aqui no se
ni las socias, ni 1as juntas directivas. ni el personal de las instituciones, y los deline
que escuchan que por alll hay dinero y tratan de aprovechario

Muchos analistas expertos en microfinanzas dicen que los ahorros representan un o -
para ia cliente, es mas, cuando calculan la tasa efectiva de interés incluyen tamb
ahorro que sale de la chente y va al Banco Comunal. entonces las lasas de interes -quel
de por si- se vuelven mucho mas altas |

Y por fin, hemos escuchado ayer tambien, y lo suscrbo, que es muy costoso para las |
la buena administracion de los ahorros por parte de las socias del Banco Comunal, :
repito, nosotros no captamos ni manejemos ahorros. nosotros fomentamos el ahorro, y' X
tolalmente en manos de las sefioras del Banco Comunal

¢Qué valora un ahorrista?

Hay caracteristicas de segundad. accesibilidad. liquidez, disponibilidad y rendimiaento g
busca cuando quiere depositar ahorros. Aqui esloy hablando de ese ahorro que significa
€l dinero en una cajita de madera con llave y guardario en un lugar seguro. y se lendal
acceso porque solamente es necesano tener la llavecita para meter ia plata y saca
teniendo veinticuatro horas al dia la posibilidad de depositar y lambien veinticuatro ho

posibilidad de refirar, el rendimiento “POr Supuesto- es cero, parque sl ponemos cien, sdlo ¢
cien
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esta

. los ahorros
SINO lamtue

» d:elek::‘! estud i0s de evaluaciones de impacto, evaluaciones cualitativas, focus groyp, entre o4
Soments _-bastame evidencia que la gente -particularmente los segmentos de poblacion
Boblera < - pvalora ahorrar para diferentes fines. En FINCA Peru encontramos que la educacion

8 0e 400 . B mejoramiento de la vivienda son los principales usos de los ahorros y que la
r para eso, Por supuesto, también para hacer crecer el negocio, para aprovechar
de negocio, para suavizar los llujos de efectivo en los negocios que general

ps, para enfrentar las epocas de cnsis en la familia ocasionados generaimente
0 accidentes y, por supuesio, tambien para garantizar los prestamos de la cuenta extema,
mente para apalancar los fondos de la cuenta intema.

pimonios de algunas socias respecto al uso de sus ahorros: "Ahora, yo ahorro para los

5 hijos van a tener en el futuro cuando tengan que postular a la universidad, mi hijo de
guiere estuchar medicina pero no existe esa facultad en Ayacucho, estoy ahorrando
a mi hijo a estudiar a otro lugar. Ica o Lima si es necesano.” Nancy Tacun Torres, socia
al Solucion:

Wa oo nueve anos ya sabe ahovrar y tiene sus ahorros en Ml Banguito. Mi hiia me dice
@ mis diez céntimos a lu Banquito pergue después me o gasto, y estando en FINCA
Y & gastar” En ef ultime ciclo ella ahorro tres dolares y no los rebird, elia me dice “ahora
R phira tener dies dolares”, Zulermna Chivez. socea del Bancomunal Ofaniay:

NVTEI POIQUE IMe da IMAs Coniianza en mi Negocio y en mi familia. Cuando henes plaia
prar y si le falla para pagar, de alli puedes agarmrar para pagar ambien. " Eugenia Javier
e oo/ Bancomunal Virgen Maria.

n de la Cartera de FINCA Peru y los Ahorros de las Clientas

go &l desempeno de FINCA Peru en estos diez anos, y cuales han sido los ahorros de las
0 el siguiente cuadro se puede ver la evolucion, las tendencias de la cartera de FINCA y
0s de las socias, Se ve una tendencia positiva con un estancamiento mas 0 menos an
| terrible crisis financiera mundial y la recesion que siguié a esto, se observa una
BN en los ultimos afos que esperamos -sinceramente y con mucha esperanza- que sea
Bcia que continue en el futuro

Mie

DE LA CARTERA DE FINCAY LOS AHORROS DE LAS CLIENTAS (EN USS)
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Lo interesante de este grafico es que la linea superior representa los ahorros de las clien
manejan ellas mismas, y la linea inferior representa la cartera. Generalmente en los proge
Bancomunales, los ahorros son una fraccion de la cartera. en este caso estamos viendo cla
que los ahorros son casi exactamente el doble de la cartera de FINCA. En este negocio, ¢

aventura ~diria yo- de las microfinanzas, nuestras socias de los Bancomunales, son Io
mayoritanos.

EVOLUCION DEL SALDO PROMEDIO DE CARTERA Y
AHORRO PROMEDIO POR CLIENTE (US$)
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Para Incluir Ia variable del nimero de clientes, hemos calculado el saldo promedic pofl
canera y de ahorro. La cartera por cliente a septiembre del 2003 era 135 ddlares
mientras que el ahorro por cliente era 259 délares americanos

Al 30 de Setiembre del 2003, FINCA Peri atiende a 6,700 clientes. con una canera ¢
délares, los ahorros que manejan las socias llegan a 1'736.000 dolares, y quiero aprov
momento para decirles que cada uno de estos dolares tiene nombre y apellido y cada
dolares esta registrado en el sistema de informacion gerencial

INFORMACION AL 30 DE SETIEMBRE DE 2003

Regiones | Bancomunates clientes m
Ayacucho 153 4120 471,829
Lima 99 1,892 362,287
Huancavelica 32 692 70,354
Total 284 6,704 904,470
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entonces, una socia de un Bancomunal Para ahorrar? E xaclamente lo mismo que W
Queria mostrarles informacion sobre liquidez y disponibilidad Y rendimientos que son o
Nuestro amigo David Richardson ha ratado en sy presentacion

ahorro al final del Ciclo representa entre €l 26 y el 31% del monto Que existe alli, y por
fiota que este 1'736,000 €s el neto, sin contar los retiros que hacen las socias

. - losquese |
| encuentra el BC
Del 1° al 3° ciclo

Del 4* al 8° ciclo

Del 7° a1 g° ciclo

Del 10° gl 12¢ ciclo

Del 13° af 15° ciclo

— —

Del 16° al 18° ciclo

. — -

Deai 19" al 21° cicl

— — -

Del 22 g/ 24¢ ciclo

Po——

Del 25° 5| 27+ ciclo
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RENDIMIENTO DE AHORROS DE BANCOS COMUNALES DE AYACUCHO

_Anosde | Ciclos entre fos que se | (SHIC0 CEITONE R
Antiguedad |  encuentra el BC ‘deciclo (USS)
1 Del 17 al 3° ciclo 71,758
2 Del 4 al 6° ciclo . 47,484 .
2 Del 7° al 9° ciclo 24,803
4 Del 10° al 12° ciclo 55,328
5 Del 13° al 15° ciclo 39.181
6 Del 16° al 18° ciclo 56,191
R Del 19° al 21° ciclo 580,493
8 Del 22° al 24" ciclo 224,673
a Del 25° al 277 ciclo 202,995

Para ver mejor esta informacion, ordenamos a todos los bancos de menor a mayor en su rent
y vemos que la rentabilidad del 20% infenor esta en promedio por el 10%, miantras que k&l
supernor mas gue duplica. 23% anual en ddlares. mientras el promedio total es de 16% de
anual de sus ahorros

RENDIMIENTO PROMEDIO DE AHORROS POR RANGO

Region Ayacucho
Rangos N° de Bancos
o 20% mtengr 31 | 10%
- 20% 28 = | - 14%
20% 28 16%
20% 28 19°%
20% supenor 28 23%
Total 143 16%

FINCA Per) asta empefada en construir una cultura de ahorro basada en la discipll
perseverancia, en el esfuerzo. Por otro lado, es importante que los ahorros sean
manera responsable y transparente por las socias y hemaos tomado la responsabllidad de en
a hacerlo. Pero también se pueden retirar y deben tener un rendimiento, no sé como ans
otros palses en Latinoamérica paro aun los Bancos Comunales menos eficientes de Fi
menos rentabilidad, se comparan muy bien con &! sistema linanciero regulado,

Hemos hablado mucho ge la cuenta intgma, son los tondas que intermedia el Bancomunall
palabra intermedia, porgque en realidad los Bancomunales hacen eso: intermedian ahol
convierten en préstamos. La cuenta intema estd compuesta por 10s ahorros de las mujere
ingrescs de intereses generados, las comisiones, multas, y también por las recuperag
préstamos de la cuenta externa que aun no se han pagado a FINCA. El B0% de
bancomunales se reune semanalmente y paga cuolas semanales A FINCA le pagan 8
mes, durante todo el tiempo rotan el dinero y s asi como pueden tener fondos para pres
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ja Cuenta Interna

MRCION de la cuenta Interna? Primero, convierte los ahorros en fondos prestables y

intereses de los préstamos Intemos, estas dos funciones son basicamente las
™0 también consideramos que aporta al desarrollo humano porque, en primer lugar,
WO que facilita un aprendizaje vivencial de destrezas financieras que se requiere para
on, fortalece la disciplina y el control social porque es la asamblea la que decide los
plla capacidades para la toma de deqisiones y evaluacion de nesgo. lomenia la
pOres democraticos de elegir y ser elegida, permite ejercer roles de liderazgo y ejercer
J, promueve la practica de valores de respelo, solidaridad, equidad, responsabilidad

a entonces para un buen manejo de la cuenta interna? El factor principal; necesitamos
BSI0 y comprometido con la mision de FINCA,; necesitamos un sistema de informacion
POrUNO, necesitamos un sistema de control iIntemo mas eficiente que un penal de
pridad; necesitamos un ambiente de control no solamente de la institucion sino de las
‘Bancomunal; la motivacion y la capacitacion tanto de la asamblea como de la junta
0 que va a llevar hinalmente al desarrolio de la capacidad de las mujeres a quienes
» dal total de socios son mujeres

ias de Promover la Cuenta Interna

i las consecuencias para FINCA de promover el manejo de la cuenta interma? Quisiera
ion a la palabra "consecusncia” y no “problema”, para nosotros es una consecuencia
B, I0s gastos operativos elevados y la competencia para los préstamos de FINCA. Lo de
s 0s elevados estan perfectamente entendibles, nuestros indicadores de sficiencia
pdo se nos compara con una organizacion que no promueve el ahorro y no moviliza la
ha, parecerian demasiado elevados, porque siempre lo que esta en el denominador de
fes de eficiencia es el promedio de la cartera bruta de FINCA, pero eso no es todo o que
MonNces a veces no solamente estamos comparando peras con manzanas, sino estamos
D peras con sandias

Hla sostenibilidad, de un servicio que liene altos costos operalivos tenemos que cobirar
iciente para cubrir eslos gastos, ya que estamos comprometidos con la sostenibilidad

| de interés es 3.5% mensual, porque esa es la que nos permite cubrir los costos operativos
8 ofrecemos

38 de la competencia obviamente limita el crecimiento de la canera. porque sus recursos
Internos son mayores que la cartera de FINCA.

Bniaries un par de cuadros donde se pueden ver en realidad qué tan altos son nuestros
0s por dedicarmnos a fomentar el ahorro y la movilizacion de la cuenta intema

BKnes registradas en el sistema incluyen tanto las de FINCA como la de los Bancomunales,
B Nos da el numero de registros y del 100% el 35% tiene que ver con operaciones de
pdecir desembolsos. recuperaciones y todas las transacciones administrativas. alll estan
5, devengados. las provisiones de la cartera, la calificacion de la cartera, etc. Mientras
ncomunales se llevan el 65% de las operaciones registradas en nuestro sistema de
 lene que ver con el ahorro, el retiro, el depdsito, la cuenta Intema, los préstamos, los
b ia capitalizacion del ahorro etc. Es costoso, si, es muy costoso
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Otro ejemplo que quiero proporcionaries es la cifra de los préstamos desembolsados
mes de septiembre del 2003, son veinte dias de operaciones. FINCA Peru desembolsa de
muy eficiente 1,628 préstamos por un monto de 320 mil dolares. Los Bancomunales desemi
mil préstamos por 767 mil dolares. Esta relacion de dos a uno persigue como una bendlclﬂn
a la lercera pare de lodos los préstamos que se financian en el Bancomunal, 1os que son mat
por FINCA, las dos terceras partes son responsabilidad del Bancomunal, nosotros los a
hacerlo, y eso es lo que genera todos los gastos operativos

PRESTAMOS DESEMBOLSADOS DURANTE EL MES DE SETIEMBRE DE 26

N* Préstamos desembolsados 1,628 4.047 5675
% 28.7% 71.3% 100% .
Monto Desembolsado USS 319,000 767.633 1.087.533J
29.4% 70.6% 100% ]
‘ "\

Rol de FINCA en el manejo de la Cuenta Interna

La labor de FINCA Peru comprende dos tareas basicas. la regulacion y la supervision. Lan
establece las reglas a las cuales se someten los Bancos Comunales desde su inaugura
todos los ciclos de operacion y una eventual graduacion La supervision consiste en
cumplimiento de las politicas y practicas prugdentes por parte de los Bancos Comunales, y
cada semana an las rauniones de los Bancos Comunales.

A manera de conclusiones

* El éxito en el manejo de la cuenta intema es el producio de la alianza estralegica antre
los Bancos Comunales

* La capacitacion es clave para lograr la habilidad gerencial g las socias del Banco'
esta capacitacion debe hacerse con una metodologia de educacion de adultos gul
apropiada y la motivacion y el acompanamiento a las socias sea permanentes.

* Para fomemar la movilizacion de la cuenta interna se necesita cumplir una serie de |
estnctos de control interno y reqistro de informacion

* El rol que cumple FINCA es exactamente el rol de la Superintendencia de Banca
respecto a las entidades del sistema financiero regulado

La cuenta intema para FINCA Peru, es el vehiculo que hemos escogido para facilitar el
humano integral de nuestras socias

Es un camino dificil pero cuando hay voluntad se encuentra el camino y creo que si alg J
digo a mis companeros de FINCA que vamos a dejar la cuenta Intema van a hacer unal
revolucion. A ellos y las socias las vamos a tener alertas no vamos a dejar de lado la cuent
no vamos a dejar de lado los ahorros
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B de metodologias y productos para la prestacion de senvicios financieros estan directamente

80N la mision institucional, la cultura institucional para realizar esa mision, las necesidades
50N, y las capacidades institucionales para dane respuesta a esas necesidades."Bancos
88 uno de los muchos enfoques de Ia metodologia de crédito grupal, que es utilizado

oS tanto de crédito como de ahorros que se ofrecen a traves del grupo de crédito.

L& mucha Importancia iniciar mi ponencia con una reflexion sobre estas caracteristicas
institucional porque su ausencia o deficiencias p

ueden ser consideradas como factor
BN los retos que enfrentan las Instituciones de Microfinanzas (IMFs) especificamente las
Seclonales que implementan Iniciativas de MF

la de una cultura institucional apropiada para Microfinanzas

Programas de Barcos Comunales. eils
 programas du crioitos de Bancos Comunales y craamtes
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Estos valores o reglas no escritas que guian el comportamiento de empleados deben ser comn
muy cuidadosamenta cuando se esta implementando un programa de micro finanzas debi
contrnbuyen o impiden el crecimiento de la canera y come las lensiones pueden emerng
vieja cultura Institucional y las estructuras organizativas que se requigren para apoyar el of
Hay que recordar que una cultura fuerne no es ngcesaramente una cultura apropiada.

La institucion define la forma en que sus empleados Interactuan y ninguna Institucit
linanzas puede Intentar el crecimiento a menos que sus empleados compartan el misme
alcanzar ese crecimiento, Propésito y Vision, Compromiso Liderazgo, Comunicacion. Calids
a clientes, Innovacion y Honeshdad. son caracteristicas para poder crear un ambienie
conductivo para la implementacion de una iniciativa de Micro Finanzas solida y exitosa. [
glemenlos juegan un papel muy importante en la definicion de los productos financiens
institucion decide ofrecer a sus clientes y los métodos que utilizan para hacerlo

Propésito y Vision Institucional

La mision y vision institucional para un programa de micro finanzas es clave para el é
iniciativa. Existe una relacion directa entre la claridad y el poder motivador de la mision in
y su electividad a nivel del programa. El planteamiento de mision de una institucion com
una clara definicion de su propasito para existir, una descnpcion de la poblacion meta, y
de los mecanismos especificos que utilizara para el logro de sus propositos. Un plant
misian es una herramienta poderosa gque comunica los aspectos fundamentales de 1a in
accinonisias Intemaos y extamos.

El planteamiento de misién es la fuerza motriz de la Institucion, y debe ser claro para
personas quienes compartiran la responsabilidad, y los beneficios de los programas ¥
que la Institucion iImplementa. Cuando una institucion cuya mision NO es pPrIMor
exclusivamente la entrega de servicios inancieros esta en el proceso de planificar una i
micro finanzas. es imperativo que los accionistas y lideres en niveles gerenciales y ad
lomen el lempo para reflexionar sobre la mision institucional y cémo la iniciativa lo comple
Algunas de las preguntas que se deben responder en ese proceso de reflexién son

* Es nyestra mision clara?

« (Quienes son nuestros clientes y cuales son los servicios que ellos necesitan?
« Acceso a servicios financieros es una de las necesidades sentidas de nuestros clig :
« ;Cuales son los servicios principales que ofrecemos?

* ¢ Prestacion de servicios financieros s uno de nuestros servicios principales?
* (Silarespuesta es no: la prestacion de servicios financieros complementa la mision |

* .S la respuesta es si; esta la institucion comprometida en cuanto a la prestacion de
financieros?

* (Estan los accionistas, lideres y gerentes conscientes de los requerimienios de
nstilucional necesanos para la implsmentacion eficiente y efectiva de iniciativas de miorg

Relflexionando sobre las respuestas a estas ocho preguntas, es un proceso que la mays
ONGs de orientacion social cometen el error de obviar previo a la iniciacion de la pla

m 1 FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



B, ¥ clientes. Las respuestas a las siguientes
Para la entrega de servicios financieros:

e 58 ha determinado qué servicios financieros

planteamiento de vision, el 7ERCER PASO

iva. Propésitos de ia Institucion que estan in¢
Bimds especificamente en los objetivos

camplementa la mision Institucional y se
s el de definir los Propositos y objetivos
Orporados en el planteamiento de visidn
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logro de estos propositos como lo son las metodologias de eleccion para las ONGs de of
social que deciden iniciarse en el campo de prestacion de servicios financieros

Compromiso

La fortaleza de la cultura institucional se determina por el nivel en que las personas
valores entre si en toda la institucion. Cuando una Institucion es capaz de juntar los valore
empleados con aquellos de la Institucidn se crean incentivos fuertes y costos efectivos. En @l
culturas institucionales déblles; los empleados estan renuentes a tomar decisiones porquer
sentido de direccionalidad clara. Sin la existencia de un juego de valores y prioridades
ampliamente aceptados, el personal espera que los administradores les indiquen que he
hacerlo. Una cultura débil, por lo tanto, puede socavar la estralegia institucional para el

La institucion exitesa adoctring a las personas hacia una cultura institucional, impone una ag
completa y crea un sentido de pertenencia a algo especial mediante aspectos concrelos 12

« Orientacion inicial y capacitacion continua que contiene contenido ideologico com
ensefanza de valores corporativos, normas histona y tradicion;

« Centros de capacitacion y "Universidades” intemos,
« Socializacion en el trabajo por otros companeros;
« Contratando personal joven, formando su lorma de pensar, y promaoviendo inte

« Un proceso de saleccién rigurosa, durante el reclutamiento del personal y especial
los primeros anos;

« Critenos de incentivos y promocion ligados al desempeno;
« Reconocimiento publico y celebraciones que refuerzan el éxito;
« Distribucion fisica de oficinas que reluerzan las nommas, ideales, y estilo de trabajo;

« Enfasis constante, en forma verbal y por escrito de los valores, herencia y del
parte de algo especial

Instituciones que proporcionan demostraciones langibles de su compromiso para con los @
claves pueden espearar Io mismo de sus empleados, clientes, y constituyentes. Reduciendo 8
la rotacidn de empleados, es critico para una iniciativa de microfinanzas en crecimiento, ¥
puede lograr en parte al demostrar un compromiso para con sus empleados

Liderazgo y Gerencia

Liderazgo y gerencia tienen un impacto significativo en la cultura institucional, Algunos di€
liderazgo y gerencia determinan la cultura institucional, El lider establece los propositos, &S
las prioridades, establece y mantiene los estandares. Liderazgo es una responsabilidad, ¥
privilegio, rango o grado. Los lideres electivos porque saben que al final de cuentas ellos
responsables. no le lemen a la fonaleza de sus asociados 0 subordinados
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NGEs de onenta— 2P0 de Instituciones de microfinanzas (IMFs) exitosas pueden ser caracterizadas como

Deben buscar oportunidades de largo plazo y hacer inversiones senas en el futura,
fesponsables de la planificacion estratégica y la administracion para el futuro. Los lideres
eomunicar la vision institucional y venderlo a sus constituyentes

h Eneclcass ' IS0 & la excelencia es un valor fundamental que debe existir en el corazén de una
8 I de microfinanzas en crecimiento. La clave para el crecimiento de microfinanzas es la
la cartara. Oficiales de crédito que utilizan su tiempo y presupuesto para lransportes
go clientes mMorosos no son capaces de generar suficlentes prestamos nuevos, y lampoco
8l servicio apropiado a sus buenos clientes. Las pérdidas comienzan a erosionar la

gapital de la Institucién. Los empleados deben entender porque la calidad es la principal
jde la Institucion

fles regulares sobre indicadores de desempeno mantienen a los empleados enterados
cion. Por lo tanto las IMFs necesitan seleccionar los indicadores de desampefio muy

ente. Si la IMF desea enfatizar la importancia de la retencidn de clientes COmo un
‘e calidad, necesita monitorear la retencion de clientes, como también la salistaccion
BS activos y ex clientes.

0 al cliente

f industria de prestacion de servicios, un valor fundamental que se debe maniener es
80 de servicio al cliente. En microfinanzas, el proporcionar excelente servicio al cliente
Bas critico que en otros sectores de prestacion de servicios Las IMFs deben retener sus
entes porque sus préstamos de monltos grandes y la relacién existente hacen posible
ucion establezca un equilibrio entre cobertura y sostenibilidad. A medida que [a institucion
ente puede mantener su compromiso a clientes sl su servicio al cliente es un
@ crilico de su cullura institucional. La respuesta a necesidades de clientes comienza
promiso de parte de la institucion, a una relacién de largo plazo con cada uno de sus

|
I8 mas exitosas, particularmente en la industria de prestacion de serviclos, se dan cuenta
Kiste una relacion directa entre relaciones con clientes y relaciones con empleados. Si &
bvalora a sus empleados, los empleados van a subvalorar a sus clientes. Las actitudes
8l para con los clientes reflejan el tratamiento que elios reciben de sus empleadores.
a manera de instalar una ética positiva de servicio al cliente antes de que se

ce. Los empleados deben ser capacitados para hacer lo que sea necesarno
un cliente Insatisfecho puede sentirse bien en cuanto a su relacién con la insti

ra los oficiales de credito nuevos es como combinar un buen servicio al cliente
DN estricta de la morosidad. Los empleados necesitan reconocer que estas dos
tradictorias. Realmente al ser estricto con clientes que estan atrasados con sus
Je crédito les estd haciendo un favor. Si una administracion estricta en morosidad
fraciones a tiempo, los oficiales de crédito estan ayudando a los clientes a que no
Btia de crédito negativo y les esta proporcionando la disciplina que sus negocios
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Innovacion

Muy asociado al servicio al cliente esta la importancia de innovacion y adaptabilidad.
significa el uso sistematico de cambios en la sociedad, la economia la demogralia y &
tecnologia, para producir Productos originales. Lo que tunciond muy bien para la comps
puede que sea menos electivo hoy y obsoleto mafnana. Las IMFs en crecimiento necesil;

y adaptar constantementa para responder a los cambios en las necesidades de sus ¢
mantenerse competitivas

Las praclicas y lecciones aprendidas en la oferta de productos de ahorros en un prog
credito grupal o bancos comunales, han permitido que instituciones que no cuentan conlas
legal para la captacion de deposilas; y que estan comprometidas con la calidad de servicio
y la eliciencia operativa, identifiquen, técnicas creativas e INNOvadoras para promover
nivel del grupo. Algunos ejemplos son:

* Ahorro voluntario
* No movilizacion de la cuenta Imerma
* Uso de los ahorros por la Institucion como capital de trabajo

Consolidacion de ahorros de vanos Qrupos para depdsitos a plazos en 1a banca co

Honestidad

Al igual que con otros aspectos de cultura institucional, inculcar honestidad comienza a
8l empleado es contratado_ Desde la entrevista hasta la onentacion y 1a capacitacion og
IMF deben constantemente resaltar que la honestidad y la confianza son el fundamento g

liene confianza entre si y si los oficiales de credito y los administradores se tiene confianz
Sl una de estas relaciones de confianza se rompe, la institucion puede experimentar
irreparable, el cual afecta pnincipaimente al personal del programa y los clientes. El h
microfinanzas consiste en robar a colegas y robar a microempresarios pobres y asocias
credito y puede socavar tanto los objelivos institucionales sociales como los financiers
resultado es responsabilidad de todos proteger a la institucién del fraude, no solo de adh
y auditores intermos. Las IMF Que son capaces de incorporar esta forma de penss
cultura institucional crea presion entre sus empleados. que puede ser una medida pre
efectiva que todo un paquete de procedimientos de control intermo

Analizando la cultura institucional €S un punto de inicio muy importante en el proceso de pk
y disefio de un programa de micro finanzas, Si las caracteristicas de cultura institucional p
antenormente estan ausentes o debiles, la implementacion de los sistemas de operacic
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Moceso de planificacién y diseno no daran resultados positivos para la institucidn ni
e que sirve.'

ide inicio, se debe tomar el tiempo para rellexionar sobre la cullura de su institucion ¥
ficas vy como se pueden atender en ¢l proceso de delinir la vision para el programa.
hos enfogues institucionales para la prestacion de servicios financieros para los pobres,
famparten el principio comun de servir a 1os clientes en forma aficiente y sostenible.

aplicar los enfoques que incorporan eliciencia y sostenibiligad a un numaro cada vez
ftuciones. Es un reto que requerira un compromiso constante de disponibliicad polihca
. capacidad 1écnica y recursos financieros

ologia de Bancos Comunales y la Cuenta Interna.

pmunales” es el 1érmino comunmente usado para referirse a una metodologia de credito
N cleras caracteristicas de disefo — membresia promedio de 25 microempresarios (as)

Aen con ciena periodicidad. movilizacion de cuenta Intema y cuenta Externa — utilizada
gaciones no gubernamentales para la entrega de servicios financieros a microempresano

:.‘ 0s limitados.

la institucion pionera de esta metodologia en América Latina Desde la implementacion
¥ programa de bancos comunales en Ameérica Latina a la fecha, la metodologia ha tenido
Seimiento mundial por su capacidad de permitir a la IMF ampliar su cobertura de una
ficiente a la vez que mantiene su enfogue en la poblacion de recursos limitados.

s retos mas imponantes a que han tenido que enfrentarse 105 programas de bancos

§ para la prestacion de servicios financieros a mayor numero de clientes en lorma eficients
mantener una tasa de recuperacion alla sin afectar la seguridad de los ahorros de los
ps del BC. Para poder minimizar el nesgo de la movllizacion de ahorros por medio de 18
hema. es necesario un diseno y definicion de una organizacion y funcionamiento del grupe
b © banco comunal, como también productos de ahorro que reflejan

C idadoso andlisis de las necesidades y capacidades de los clientes y el entomo en que S
Envuelven como microempresaros

pnza antes o
ICION continua
lamento para

0'.~ :
ales de crac

L elara delinicion de 1a vision institucional para la prestacion de servicios financieros, y

gompromiso de la IMF para desarrollar su capacidad institucional para servicios de calidad |

nza entre ia operativa.
fimentar un ¢
les. E traude s instituciones han reconocido la importancia de un andlisis periodico de la satistaccion o
L:?;csacoonu para efectuar los procesos de ajustes a su metodologia como también a la definicion de los
ieros. Ce etos financieros que ofrecen. Otras instituciones reconocen la importancia de una administracis

D_adminls e gta — definicion de politicas y monitoreo periodico — de la cuenia interna, para dentificar |
ensamiento a if & solucionar los problemas de recuperaciones intemas a nivel de grupo de crédito que podrias
& preventiva an la recuperacion a nivel de institucion. En ambos casos el costo |ustifica los resultados gus
in a través del crecimiento con calidad de la cartera de créditos y estan buscando mecanismo:
sistematizacion que mejora eficiencia operativa

0 de planificacs
m' plﬂnl F 30N

operacioneas g Mcrica sobry cullurn nstitucional es on su MEyoria fomado de Maneando & cremientc. La Arqutecturs Organiaiug &

o Microlinanzas pp. 27 - 43 por Microenterprise Best Practices. USAID, 1697
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Propésito de Ahorros en la Metodologia de Crédito Grupal
Promover y fomentar el ahorro a nivel de un grupo de crédito (banco comunal)
Puede tener dos propésitos fundamentales para la institucion:

* darle respuesta a una necesidad de la poblacion objetiva, y

* Crear una garantia indirecta para el crédito

Hay instituciones que hacen un estuerzo para que el disefio de su metodologia de g ,
servicios y sus productos contnbuya al logro de los dos propasitos, porque tiene una vision
de sostenibllidad que va mds alla de la sostenibilidad operacional. Estas instituciones se og
desarrollar sus capacidades institucionales en la fase primaria - perfeccién de una '
sistemas operativos, para poder posicionarse para enfrentarse a las demandas de ia fase

y terciana como instituciones de Microfinanzas, diversificacion de financiamiento, am
cobernura, rentabilidad

Muchas veces las instituciones disefian Sus modelos de prestacion de servicios con elg
contar con una garantia indirecta al crédito o simplemente siguiendo los modelos tradick
tomar en cuenta las diferentes poblaciones y del entomo que son factores claves en esep
diseno. En estos casos el resultado ha sido las altas tasas de desercion de clientes y la des
de nuestros clientes en los servicios institucionales de recuperar el credito. El producto’
mas comun en los programas de crédito grupal (banco comunal) es la del ahorro obligale
al cradito, Este es el aspecto de diseno mas importante para indicar el propdsito Institucio
oferta de productos de ahorro- crear una garantia indirecta para el crédito

En los Utimos anos, se ha visto que la exposicion de lideres y gerantes de las organiza
gubemamentales de mision social que implementan programas de credilo grupal (bancos
a las practicas exitosas de las instituciones de microfinanzas, ha contribuido a que los ¢
metodologias y productos se Incorporen las lecciones aprendidas y las practicas pred
Industria. Sin embargo, aun hay mucho trabajo por hacer para lograr que estas instituck
Capaces de ofrecer productos de ahorro que respondan a las preferencias mas impe \
cliente — tener acceso a sus ahorros cuando lo desea y segundad

En la mayoria de paises, el sistema regulatorio restringe la captacion de ahorros a las :
financieras no requladas. Sin embargo productos de ahorros son tan importantes para cliss
16 son los productos de crédito, Y POr 50 son promovidos a través de esquemas de crég
Cuando se implementa una iniciativa de micro finanzas, es posible que se decida la me
para la entrega de servicios en base a la existencia de restricciones legales para la capl
ahorros. La movilizacion de ahorros en una metodologia de crédito grupal tiene muchs

* Provee segurnidad a clientes en casos de emergencia familiares o personales que pod
en el consumo del capital de trabajo del negocio

* Desarrolla una disciplina financiera en el cliente
* Desarrolla el sentido de pertenencia en miembros del grupo

Proporciona una fuente alternativa de financiamiento de serviclos de crédito para clie
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. Las siguientes preguntas puede ayudar a definir politicas para productos de

Pmetodologia grupal, y las respuestas deben ser en base a las necesidades yla
ir de los clientes

gen ahorrar en el grupo de crédito?

voluntario u obligatorio?
B &S obligatono. ,cual es el monto del ahorro inicial de un miembro del grupo?
frecuencia para depdsitos de ahorros y el monto minimo?

IS Situaciones se permite el retiro de ahorros?

-
YRomy
unmente usada para motivar la recuperacion de préstamos es el calculo del monto
ISubsigulente en base a una calificacion del cliente determinado por su asistencia a
Brupo y nimero de pagos a tiempo durante el ciclo- disciplina de! cliente. La calificacion
= oma luego aplicada al monto del préstamo del siguante ciclo. Este metodo para calcular

pubsiguiente ha demostrado ser exitoso para motivar la buena administracién del crédito
presancs, ademas de mantener disciplina del grupo y la disciplina del cliente an

Interna en una Metodologia de Banco Comunal:

nterna (Cl) es la movilizacion de los ahorros de los clientes o miembros del grupo de
ganancias generadas por actividades colectivas y otras actividades generadoras del
po. Cuando se incluye en un esquema de crédito grupal, la Cl debe ser introducida
fatual, con controles estrictos y restricciones y luego con menos restricciones cuando &l

aprendido como seleccionar clientes, establecer montos y plazos de presiamos y
exitosamente

50 permile que el oficial de credito capacite a los miembros del grupo de crédito sobre la
BION de la cuenta interna durante el primer ciclo y asi puede ser introducido en el segundo
en el tercer ciclo. Durante los primeros ciclos se debe restringir los préstamos de la
Bma a miembros del grupo de crédito. Esto permite que el comité administrativo y &l grupo
Bl aprendan como definir y administrar apropiadamente las politicas de prestamos, Después
jes ciclos de estar rotando la cuenta interna, los miembros del grupo pueden comenzar a
Findividuos de la comunidad Sujetos de credilo por su confiabilidad y responsabilidad. y
miembros del grupo de crédito pero tienen necesidad de acceso a servicios financieros

je credito puede comenzar a prestar de la cuenta intema a otros miembros de la comunidad
Que haya desarrollado la capacidad de administrar un desembolso y recuperacion de
BS, y si se dispone de suficientes fondos después de responder a las necesidades de los

Para controlar el riesgo, no obstante en un inicio los prestamas de la cuenta intema
pagados en su totalidad antes del cierre del cicio, por lo tanto el plazo del préstamo debe
0 menor que el de la cuenta externa. Cuando grupo de crédito ha podido movilizar
Bnte la cuenta intéma sin morosidad, puede comenzar a ser menos restrictivos en cuanto

ZDS Oe los préstamos de montes mds grandes y le permite al prestatario hacer otros hipos de
pnes con el préstamo tales como adquisicion de activos fijos para el negocio.
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Préstamos de la cuenta intemna debe estar tolaimente garantizados con garantias en un
0 mayor que el monto del préstamo. Esto generalmente se aplica a clientes que no son
del grupo pero es necesario que se definan politicas similares para los mismos miembros. Ef
de miembros, el valor de los ahorros acumulados ademas del monto de préstamo vige!
tenga con la cuenta externa., su comportamienio como miembro del grupo v el propas
prestamo es lo que comunmente determina el monto de préstamo que se aprueba.

Un comité administrativo cauteloso y con experiencia exigira que el prestatario miembro ¢
tenga por lo menos un 30 % de los préstamos vigentes garantizados con sus ahorros. Ya g
no — miembros no ahorran con el grupo y no asisten a reuniones, se requieren garant
formales para poder otorgarles un préstamo de la cuenta intemna. Puede ser que ofrece
en garantia hipotecana. Puede ser que firme un traspaso de un activo fijo al grupo (terreno, &

egquipo. maquinana, etc.). Puede ser que presenten avales que firmen como responsab
prestamo en caso que el cliente no pague. Un cliente no- miembro del grupo debe prg
garantias solidas para optar a un préstamo de la cuenta intema

En los afos iniciales de la metodologia de Bancos Comunales, muchos bancos ©a
cometieron errores senos en la delinicion de politicas para la Cl y perdieron tanto capis
nstilucion como &l ahorro de sus miembros. Este fue resultado de una decision institucig
incurrr en el costo de monitoreo requerido y les dio la libertad incondicional para la mg
de la Cl a los grupos sin antes asegurarse de que los grupos tuvieran la capacidad para r
el riesgo, Por lo tanto cuando una Institucion utiliza la metodologia de préstamo grupal
crucial que defina cuando y como se introduce la movilizacion de la Cl y los estandares gul
guiar al grupo para la definicion de sus politicas o reglamento.

Los grupos de credito tienen que definir politicas procedimientos claros para la identl
seleccion de clientes y formacion de un contrato con prestatarios que no son miembros d
de crédito. Algunas politicas que se aplican a clientes no- miembros son: ser recomeandal
miembro del grupo, proporcionar garantia sélida, hacer pagos a tiempo de acuerdo con :
pagos, ser miembro permanente de la comunidad, etc. Se le debe prestar mucha ate
solicitudes de préstamos de familiares de miembros del grupo e crédito

En contraste con el prestamo de la CE cuyo tamano es determinado por 1a institucion €
desempeno del négocio del cliente y el comportamiento del cliente como prestatario y !
un grupo de crédito, el tamafio del préstamo de la Cl es determinado por el prestatario. E
sugiere el plazo y plan de pagos que considera conveniente de acuerdo a su proposil
préstamo, La tasa de Interés para préstamos de cuenta Cl generaimente es definido g
de crédito. Con frecuencia el interés de préstamo de Cl es de dos a cuatro puntos
préstamo de la CE, como una estrategia de la institucion para evitar la competancia €
lineas de cradito. Por ejemplo, si un préstamo de la cuenta externa se aprueba a 3
para un miembro del grupo de credito, es probable que un préstamo de la cuenta i
apruebe a 5% por mes para un miembro del grupo y 5% o mas para un no - miembro,

La cuenta Interna esta constituida en su mayoria por ahorros de los miembros del g
debe asegurar tasas de retomos que sean aceptables para los miembros. Es imponan
proceso de capacitacion del grupo para la administracion de Cl comprenda expiicacio
ejercicios prachcos para el calculo de interes sobre préstamos de la Cl

Las siguientes preguntas pueden ayudar a definir politicas a nivel de la institucion que est

los estandares para que los grupos de crédito puedan definir las caracteristicas de prés a
Cl como pane de su reglamento intemo
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Jal es el proposito de la CI?

@ndo se introduce la CI?7

jal es el tamano maximo y minimo del préstamo de la Cl

Mo se calculara el tamano de préstamos de la Cuenta Interna?
| sera el plazo para presiamos de la Cuenta Interna?

es el plan de pagos de préstamaos de la CI?7

que tasa de interés se prestaran los fondos de la CI7

Mo se calcularan los intereses”?

mo se cobraran los inlerasas?

gs la 1asa de interés que se le aplicara a saldos morosos?
tipo de garantias respaldaran la recuperacion del préstamo de Cuenta Intemna?

Innovaciones en la Movilizacion de Ahorros en Programas de Crédito Grupal o Bancos
gs implementados por ONGs

plones aprendidas por muchas ONGs en sus programas de crédito grupal han resultado en
fidad y |a iInnovacion de estrateglas que permitan que la institucion continde promoviendo
B de acceso a servicios de ahono para sus clientes de una manera que respondan a las
gias del chente - segundad y acceso oportuno - y a la vez que proporcionen una oportunidad
clamiento para la institucion. Entre algunas de estas estrategias figuran:

o vokmitario, donde ¢l cliente ahorra en montes de acuerdo a su capacidad y la penodicidad
le convenga. El réto de instituciones que implementan estas estrategias es identificar
IBMOs para olrecer segundad y mejores retomaos

prro obligatono sin movilizacion de &a C/. donde &l ahorro esta directamente ligado al crédito,
‘eon un poco mas de segundad porque no esia siendo prestado a los clienies mismo o @
os. Estas experiencias han permitido una acumuilacion de ahorros que representan en
oS casos, mas del 100 % de las carteras vigentes de esos programas. El reto que estas
iivas enfrentan es el proporcionar mejores retomos a los depositantes como también la

W anorres por lg institucyon como capital para la cartera de prestamos. genera buenos
; ps para los depositantes. y es un fondo de capital de préstamos de bajo costo para la
icion, La estrategia sdlo es Util en un ambiente legal y regulatorio que no limita ni restringe
Institucion para entrar en eslos tipes de transacciones financieras con sus clientes

IICECION @ 8NoIMos O Vanos grupos para deposilos a plazos en la banca comercial, esta
Btegia esta siendo expenmentada por muchos programas en Alrica donde el ambiente
atorio lo esta permitiendo. La estrategia ofrece excelenles retomos pata el cliente a la vez
jofrece una oportunidad de acceso a préstamos a la institucion,
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Preguntas y respuestas

RESPUESTAS DE DAVID RICHARDSON

¢ Como salhr gk o DOV e

Primero, en cuanto al circulo que puse alll, de salir de la pobreza, creo que, efectivamente, el
se manifiesta de diferentes maneras, hemos hablado de educacion. de vacas. de casas. de un

de modalidades; la idea es que en funcion del presupuesto de sus clientes es donde 10dos U
deben basarse para crear productos de ahorro de diferentes modalidades. para que sus @
tengan la libertad de escoger el que les convenga. y en la medida que puedan hacer eso vana
efectivamente sus asociados no van a graduarse -como dijeron ayer- Sino que van a querer oo
disfrutando de los servicios y los productos del Banco Comunal, eso es clave para mi, Ahora, @
ahorro es imponante, cuando hablamos de la moneda, claro que hay que tener controles, y hayt
hay robos, hay un sinnimero de cuestiones y todas tienen la razon Pero Yo les pregunto si €
que cuando hablamos de servicio al cliente esa es un palabra -una bestword como degim
suena bonito, pero qué significa. Cuando hablamos de servicio al cliente estamos tratando d !
mejor producto y si nos cuesta crear un producto asi, mi deber es llenar sus expectativas.

& SHAATITS SXNT WHS EXPETIEYNCIES QUE an fevigio cov 188 CO0Dersmnvgs N g GSumion B8 7,

Les voy a decir que ha sido muy interesante De hecho en Guatemala tenemos dos coope
han tomado esto como un reto de usar su exceso de liquidez y crear programas. Les voy
confesion, que tal vez para nosotros en el cooperativismo, el problema mas serio que tene
liquidez, tenemos una cantidad de liquidez. ahora nuestra gente dice “tengo miedo de prests
Pero ustedes han demostrado que si pueden prestar la plata y cobraria, o sea que la gente

Esas cooperativas que hemos tenido. que han sido pioneras en ese sentido se han inclinal
linea y la verdad es que es interesante ver el impacto, porque por la liquidez que tienen nom
depositaria en un banco donde van a ganar muy Poco o en algunos casos han perdido la
mismos bancos no son disciplinados. Entonces, la experiencia ha sido sumamente pe
hecho en el Woccu estamos viendo también esa metodologia en otros lados.

En Las Filipinas tal vez hemos tenido la mejor experiencia, donde muchas de las cooperath
siguiendo la metodologia de Bancos Comunales, y los resultados son muy importantes.,

En cuanto al habito de ahorro, quisiera decires a ustedes que en realidad el habito oe
cuando hablamos de como inculcario, uno tiene que aprender desde su nifiez. Esa gra
ensené alll, ese fue mi diario personal cuando comenceé a ahorrar cinco centavos aca, mi
dio 25 centavos para Ir a comprar mi leche y una galleta en el colegio. Comi la gallet
compré la leche, ahorré esa plata, la puse en mi gaveta y estaba ahorrando, senti que pude
el poder del ahorro de tal forma que pude comprar mis cosas. no tenia que ir @ mis padres
plata, pude ir a comprar porque ya habia aprendido. Para mi es clave comenzar cuand
joven, y en las cooperativas esta es una estrategia también que hemos seguido, de crearg
para infantes y adolescentes, desde su nifiez comenzar a darles la oportunidad de ahg "
& decir que ha tenido un gran éxito no sdlo con los jévenes, también con los adultos pues
demasiado tarde para aprender a ahorrar

—s
o0
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AS DE IRIS LANAO

pontinuar en el tema de David porque en realidad lengo tres o cuatro preguntas de
0 @807, yo diria que con la misma pasién que David y con la pasion de mi padre qQue
movimiento cooperativo por mas de 30 afos. Yo he podido enviar a mis hijas a las
ades en el Peru, no porque tengo dinero, sino porgue aprendl a ahorrar, y aprendi
PO Que eso les he dado, no tuve un carro del afo jamas, mi carrito sigue siendo del
Borar algo y tener una vision de futuro para tus hijos eso es o que te ensefa a
& habito del ahorro que estamos tratando de cambiar una cultura. Espero que se
0 Con claridad. la cultura de ahorro de los PErUanos y me imagino en Latinoamerica

B nada que ver con 1a cullura anglosajona. con la cultura japonesa donde se liene
@rente frente al ahorro y como se percibe el ahorro

18

i'

45
f

R dalinicion, es un sacrificio presente para un consumo luturo, y si no incentivamos. no
3 gente a que ahorre no vamos a lograr formar una cultura de ahorro, Entonces, o que
€S simplemente eso, pero para hacerlo tienes que estar convencido de que es bueno.
BNcido. no vas a poder convencer a la gente. Nosolros usamos desde &l pnncipio al
Blono. y muchas veces la gente llega diciendo como yo vay a ahorrar. Sin embargo, la
NCA ahorra antes de que les demos el préstamo, porque hene que demostrar su
Bde que va a ahorrar, nos dice “yo soy pobre, no lengo plata” y la pregunta es *, cudl es
Que compraste una Coca Cola?", “ayer, el domingo, en el santo de mi marido, hace un
S0 se va todos los sabados a tomar cervecitas” entonces comenzamos hablar de la
DIMICE, “por qué malogras los dientes de lus hijos con coca cola, si puedes traar eso
somunal”, que ni siquiera es Banco Comunal todavia. es un grupo en formacion, entonces
sizamos, es obligatorio si, las abligamos, pero espero haberlas convencido de que en

P8 Niveles de ahorro que tenemos en FINCA no podiamos haberios obligado, lo que
e al principio para crear un habito

fas mujeres cuando les pregunitamos por que se han quedado nueve anos en FINCA. ia
8sta y la respuesta mas frecuente es "porque he aprendido a ahorrar”. Y todos los que
MIRC0 que quieran visitar el programa de FINCA, encantados somos muy hospitalarios y

ealidad es muy Interesante el modelo de FINCA. pero de que hay gue obligar a la gente
¥y que obligaria, todavia tlene una cultura que es consumo. Por eso es que quise presentaries

pio de la nifia de nueve anos. una cultura no podemos cambiarla en una generacion
que trabajar para la prosxima

I H
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NCRESOL: Fondo de Crédito
dario Yanapanaku (Ayuda Mutua)

y Guzman'

ge una alianza estrategica con Catholc Rellef Servicos CRS, FONCRESOL ha desarrollado
B8 oredito con la implementacion

_— Pnomica, social y financieramente a sectores destavorecidos de la poblacion rural y urbana

B para nosotros definir Que el credito por si sélo no resuelve ios problemas del area rural,

HEMOS que el crédito debe ir acompafado de un enfoque Integral que permita desarrollar
ben el area rural junto a otros actores en alianzas estratégicas. fundamentaimente con las
I8 Ue pastoral social, comisiones de Cantas, Instituciones ligadas a la Iglesia Catdlica, etc.

*ta en si misma, sino a partir del desarrollo de la sostenibilidad de los propios actores,
D de los compafieros y companeras que trabajan en los Bancos Comunales.

Derecto Ercargaco Regonal de In Unidad Operativa Zonal Polos - Oruto— Noe Cintl, Proyeco Yanapunaiy,

FVICION financienns y n financiers el FONCRESOL on Potos| Oruro y Chuguisacs
sistemn de ssornson y promocones del equipo de FONCRESOL
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El programa Yanapanaku. que quiere decir ayuda mutua. es una linga de credito del FONCRESK
que tiene otras lineas de crédito’ asociativas, individuales, solidarias, productivas, de servicios
Yanapanaiu, que trabaja de manera especifica con la tecnologia Bancos Comunales, s@
desarrollado desde el afo 1998-99 para implementar esta tecnologia de Bancos y grupos solidal
en las zonas rurales de Oruro, Polosi y parte del valle de Chuquisaca

Por elio, la cobertura del programa comprende Chuquisaca. Oruro y Potosi, actuaimente esta
trabajando, no se si exilosamente, pero estamos trabajando en 80 comunidades en tres pro
y dos municipios

El objetivo general del programa de Bancos Comunales es aumentar el ingreso y el labo
grupos organizados de mujeres mediante el establecimiento de Bancos Comunales y gl
sohdanos en las zonas deprimidas establecidas.

El objetivo nimero dos es fortalecer [a capacidad organizativa y de gestion de las mujeres dirige
panicipantes en los Bancos Comunales,

FONCRESOL ha asumido para este programa de ayuda mutua la tecnologia de Bancos Comi
que, por regulacion de la Superintendencia de Bancos, denominamos Caja Comunal.
Comunal es una agrupacion de personas que viven en una comunidad, y que en su mayotli
mujeres con demandas de crédito y ahorro dispuestas a reallzar un trabajo solids
autogestionario

De manera inicial el programa estaba regulado por las exigencias en este caso del finang
que exigia la participacion de al menos 70% de mujeres en este programa Bancos Comuné

Entendemos que el desarrollo comunal debe apuntar al beneficio del conjunto de la famili
ello, hemos reducido este porcentaje de participacion a un 50% varones, 50% mujeres, pe
credito va destinado fundameantaimente a la tamilia

Los principios basicos que promueven el crédito solidario gue FONCRESOL realiza son: b
participacion comunitaria a través de la promocion, el empoderamiento y la autoesti
subsidiaridad mediante la toma de responsabilidades y decisiones en el ambito local, prome
la vivencia de los actores como protagonistas de su desarrollo, solidaridad a través &
responsabilidad compartida y la lucha por el bien comun

La cuenta interna para nosolros es un instrumento gue permile la capacitacion de los pegul
escasos ahorros que de manera “voluntaria® se hacen, porque la metodologia nos esta ¢
que debemos ahorrar de manera lorzosa. Creemos que ese pequeno ahorro que genera ial
interna para nosotros y para la comunidad es mas bien un instrumento de capacitac
administrar los pequenos recursos que generan en su comunidad y s un instrumento g
a la Caja Comunal ser un referente econdmico de servicio hacia la comunidad

Les doy los indicadores muy rapido: iniciamos el afio 18988, con 11 Cajas Comunales, y 22
del programa. en la gestion 2003, estamos con 124 Cajas Comunales en &l progra
clignles, mas 0 manos

Hemos experimentado una mora importante y focalizada ademas debido & un proceso d
popular que hicieron los pequenos deudores en el ambito nacional. En Bolivia, como
conocen. hay una gran marcha que realizan casi lodos los sectoras sociales, de Oruro 8
que son mas o menos 200 kilémetros y que pasan exactamente por las comunidades pe



CUADRO pE INDICADORES FINANCIEROS
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en Bs.

i R e

It P‘;_:‘ e o o .f:.' G
’ ) - L
— L ‘?‘4' s v L

'y .';-" g Vo '.»};'.-';-',-1 -

I

AT ’
= = e s

448.800.00 11.076.700,00 | 3.004.150.00 4.220.350,00 | 2.054 900,00 10.804.800.00
133.040,00 63621210 | 191638095 3.538.010,00 | 1—39—9,8130(;*01'3,4505
| 315.780.00 75624780 1.844.032.05 2526 368 95 269141805 260141895
el @F = 2 220500.00 190.330.00 ' 180.330.00
0] Zosom | — ]
I s B 102.187.04 133.027 64 40,686 99 284901 67 |
“niinaas s 967760 | 15565670 | 51.626.08  276.961.28
32079.68 | 7esass 356,08 10.208,84 | =

! FORO LAHNOAN!IICANO DE BANCOS COMUNALES =



%

INDICADORES FINANCIEROS

Unidad Operativa Zonal
Oficina sucursal Nor Cinti al 31 de Junio de 2003

Monto Desemboisado

Monto Recuperado 98.300,00 514.050,00
Saldo de Canera 205.200,00 360.700.007. »
Mora 0— 3 0 )
Ahorro Interno il

Captaciones i 3.847,00 17.44355
Devoluciones = 0246 12.483.70
Saido en Cusbda

A través de todo este trabajo nos parece Importante precisar los siguientes elementos:|
ecanomico nos parece que las Cajas Comunales responden a un segmento de la pob
esta al margen del sistema financiero formal, por tanto, esta excluida de los sistemas eco
y nos permite visualizar que el beneficio individual es tan importante comao &l beneficio oo

La Caja Comunal se convierte en un referents financiero para la comunidad, a través dell

cuenta intema y el préstamo a compafieros y compaferas no socios del programa de
Comunales.

Desde el ambito politico la Caja Comunal se convierte en un espacio de reflexion de la prob
comunal y nacional, por tanto, mas alla de lo importante de los indicadores financieros, la imy
en el ambito rural es incorporarios en la reflexion y en el analisis de problematicas oo

La Caja Comunal se convierte en una instancia de articulacion, empoderarmiento y panh
Esto es importante porque nos han ensenado los companeros y companeras de las Cajas Co
que hay una necesidad de articulacion de las demandas comunales y entonces la Caja se @
en un espacio de reflexion, y de resolucion de problemas comunales, locales

Hemos expenmentado también en estos cinco afios de trabajo que los compafieros y com
campesinos han desarroliado en la comunidad y hemos podido encontrar juntos que ia soll
la complementariedad, |a reciprocidad, valores intrinsecos de las Comunidades andinas g

aymara son valores que la Caja Comunal vivifica cotidianamente y que, por tanto, son
misma de vivir de las Cajas.

Hemos aprendido también que el ciclo de la Caja Comunal responde de manera adecy
economia rural porque se ha roto el estigma de que ella es sélo economia agricola-pec
otros ingresos de la tamilia campesina que, por supuesto, subvencionan la economia rural cam

I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



fa cludad, la migracion, la artesania, elc., son elementos que ahora diversifican la
miliar y que por tanto responden al ciclo mensual en el repago de los créditos.

gndido también que el crédito de libre disponibilidad permite subsidiar necesidades basicas

gucacion, infraestructura familiar, roles que el Estado deberia cumplir y no lo hace, razdn
(@l crédito probablemente esté subvencionando gran pare de la crisis econdmica en el
Y

jue hemos aprendido es que un crédito medido a sus capacidades no pensando en la
#ad Institucional de colocar &l dinero. sino mas bien de darle a los compafneros y
8s un credito de oportunidad. de necesidad, medido a sus posibilidades de repago, es
B NOs parece benelicioso en @l santido institucional y para la comunidad,

dido que la intervencidn regionalizada, es decir, tener zonas de Irabajo de manera
00N centros que articulan a varias comunidades. poblaciones intermedias, lerias, que
jen atender comunidades alrededor de estos centros que generan actividad econdmica,
in trabajo de atencion mas bien a zonas geogralicamente dispersas y que, por lo tanto,

e el costo suba. o sea elevado, pero permite la atencién a zonas mas deprimidas que
S10S Ccon centros urbanos

Ml una cartera regionalizada nos ha permitido operar a bajo costo por temas de transporte
B mayor cobertura de atencion a companeros y companeros campesinos. La dispersion
@ de las Comunidades debe convertirse, por tanto, en una oportunidad, no en un obstaculo
B cartera regionalizada permite adecuar la metodologia, probablemente hay zonas en las

aprendido que la gente necesita, tiene posibilidades de mayor capacidad de pago, y hay
Que no tienen la misma capacidad. Por tanto. nos ha permitido flexibilizar la metodaologia
#8 Que empezamos en una zona con ciclos mayores a 100 dolares, y en olras zonas con
nores a 100 dolares, 50, 30 délares

8 gustaria agradeceries nuevamente la panicipacion y queria presentar a continuacion
nesgo de crédito,

‘manera de administrar el riesgo de crédito que hemos aprendido, ha sido fortaleciendo la
hunal en el orden organizativo e incorporando a la autoridad comunal, incorporando el
mo de control social, involucrando a la Caja Comunal no como un espacio paralelo sino
Que se convierta en un espacio de articulacion de las necesidades de la Comunidad. Por

0 probablemente nos ha permitido que sea mas bien controlado por la misma Comunidad
& propia institucion,

ndido también que las alianzas estratégicas son importantes porque en al medio rural
L Co idad hay tres, cuatro, cinco Instituciones Que lrabajan en diversos temas, pero es
e una alianza en tanto comparten la misma filosolia de desarrollo desde los pobres, con
5y para los pobres. Por supuesto, que hay programas que no comparten esa filosofia.

ar senalando que es importante advertir que las Comunidades Campesinas a partir de
mpartir de experiencias que se tiene al interior de las Cajas Comunales es donde alcanzan
8ion de dignidad, por tanto, creemos que los companeros y companeras campesinos

Hna nueva oportunidad a través de una economia Justa y solidaria que permite hacerios
ge su proplo desarrollo.
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Apoyando las Necesidades de
Inversion Rural

Freddy Calizaya

Voy a dividir mi presentacion en dos pantes en la primera haré |a presentacién de ANED,
y luego abordaré el tema central que son los Bancos Comunales

¢Qué es ANED? Es una institucion privada de desarrollo soctal especializado en crédito ¢ :
25 anos de expenencia. Los clientes o beneficiarios de ANED son campesinos, grupos of
Cooperalivas, asociaciones y microempresas rurales, los que por razones de marginacion e
y de ublcacion geografica no acceden al servicio financiero formal que es la banca Un gran g
del uso del crédito esta destinado al desarrolio de emprendimientos productivos agrope
servicios rurales

La mision de ANED es facilitar procesos sostenibles de desarrollo a productores rurales y pe
que no acceden a instancias lormales de financiamiento, mediante la olerta permanente ¢ ','
sarvicios financieros alternativos y otros complementarios en el marco de una institucion
en su cobertura

ANED tiene una cobertura nacional con 44 aoficinas en todo el pais, las caracteristicas de los g
financieros que ofrece ANED es que buscan su mejor adgaptacion a las necesidades del
Dentro de estas metodologias tenemos el cradito asociado con sus condiciones y paraqg
dingido, como podemos ver en el cuadro. Otra linea de crédito que tiene ANED es el
solidano o programa de microcrédito rural con montos muy bajos

MODALIDADES DE CREDITO, VENTAJAS E IMPACTOS ALCANZADOS

:"Ilﬂ—'"ﬁ‘ e “:T—....r« s -f';:_ﬁ?f:-—'“—il. I..,-:!. g—&; —
* Desembolsos pueden ser |« Otorgados a organiza- * Capital para
ihdividualizados. ciones de base (grupos operacion
» Gamantia' prendaria_hipotecaria de 10 miembros minimo) | = Acopio y comercializs
sohdana-mancomunada, que cuenlen con & produccion
CREDITO » Tasa ge interés: 12.16% anual asesoramiento o | » Construccionas de

ASOCIADO en salkdo auspicio  de una galpones. astablos, gl
* Plazos y montos dependan de institucion (ONGs, IPDS, | » Adquisicion de insum
tipo de proyecto (max USS Municipio) Aclividades prod

2,500 por socio) *» Para grupos con diversas
* Desembolsos y recuperaciones parsonema juridica (p. * Produclores de
se afectuan en dolares (US §) 81.: Coaparativas) cortificaca

T Ingenieto Agranomo. redlizd sus estudios sobre Estrategas Campesinas para entronts L soquia en & PES, Progrmrms o8

2

y Estriteguas oe Bollva Actualmenia o8 suporvisor de Bances Comunales en ANED
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Apoyo a grupos de
base ya organiza-
dos, de por lo
menos 1 ano de
anhguedad (Qrupos
comunales.
asociaciongs
agricolas,
cooperalivas, elc.)

Se requigre de
por o menos 10
tamilias que
forman un Qrupo
solidario v
mancomunado, los
cuales preparan un
proyecto con el
asesoramiento de
una institucion que
les proporcionara
asislancia técnica
durante lodo sl
plazo del crédito,

La gestion del
crédito y &l pago se
reaiiza de lorma
agrupada, bajo
control individual.

¢ Levantamiento die
problema de garantias
lormales ya que
dependiendo  del
monto financiado se
requiere desde una
simple garantia
solidana hasta titulos
ejecutoriales an
custodia.

* Disminucion de costos
administrativos, ya
que las operaciones
de desemboisos y
pagos se realizan
grupal o asociada

« Si la Institucién que
presta asistancia
técnica es solida y
responsable, &l nesgo
de la operacion es
reducida.

* Menores costos de
transaccion para los
usuarios y la gestion
general la realizan los
jetes comunales ©
autoridades de la
asociacion

* Permile el acceso a
linanciamiento de los
seclores mas pobres,
campesines

* Se fortalecen organiza-
ciones econdmicas de
productores

* El control social como
garantia funciona
adecuadamente &n
gQrupos con una larga
antiglbegad, lo que
fortalece la relacion ge
largo plazo con ANED.

* B8% de los hombres
declara haber mejorado
su produccion y venlas
gracias al credito de
ANED y el 63% de
hombres indican usar sus
iNgresos para majorar su
calidad de vida (segun
datos de evaluaciones de
impacto en sectores de
Oruro, La Paz vy
Chuquisaca)

! —

W
——

. -
- — e TN Y e
rr— S ~ =
haador \'.-'-.-4—._

S

¢« Montos: de 50a 500 US S

* Plazo. hasta 12 meses,
incramento de forma gradual
« Tasa de Interés 24% anual en
dilares

« Garantia
mancomunada

« Capital de operaciones @
inversion

» Grupos solidarios de 3a
10 personas, mayores
de edad

solidaria y

28
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CREDITO SOLIDARIO

de

« Apoyar econo-
micamegnie 8
campesinos y
microampresas
del area rural
con un sistema
de credito agil y
de facil acceso

¢ Facilitar ia loma
de decisiones
con la provision
liquide2
oportuna para
&l aprovecha-
mienio de sus
raplagas
oportunidades
acondmicas

« Se solicita que los

solicitanies se orga-
nizen en grupos oe
hasta 10 personas
(autclormacion del
grupe, proceso de
solicitud, y aproba-
cidn parnticipativa),
la garantia del
prestamo és
simplemente la
garantia solidana y
mancomunada de
los grupos solidanos.

Los présiamos son
escalonados: &!
monto y &l plazo de
financiamignic se
ncrementan en cada
nivel superior (&l
primer nivel por o
ceneralesoe USS100
a 4 meses plazo).

Se luerza 8 los
miembros del grupo
a un seguimienio ©
vigitancia entre ellos
para el cumplimien-
to dée los pagos

El proceso de
escalonamiento 5&
realiza en base al
pago hislorico de
lodo &l grupo

¢« Parmile 8! accesq

aicrediio
aguellos con escasa
garant)|a
(especiaimente para
los mas pobres)

para

Reduccion de cosios
ge transaccion en &
levantamiento de
informacion oel
cliante v sU
capacidad de pago
En la mayoria de los
casos la
autosaleccion del
grupo excluye este
proceso

Disminucion dal
tiesge credilicio
debido al control que
gjercen jos miembros
de un grupo enire
allos mismos
durante el proceso
de pagos da sus
deuda

Permite subsidiar
programas que
pecesitan 1asas mas
bajas de inlereés
debido a la
naturaleze oe sus
oparaciones

historial creditie
cl@nte para grag
un programa ce g
indwvidual 0 leas
permila seguir
diando SUS NegoaK

« El crédito solida
dindmico vy :
subvencionar proge
de lasas me
(crédio ssociada)

* Acceso a credilos
mayor numero
clientes pobres, §
ninguna garantia

requinda

» 40% ae clenlé
credilo solinano
mujeras

* 8% dehombresy oy
mujeres declaran
mejorado produ
vantas gracias al @
ge ANED

de mujeres ¥
de hombres Indican
SuUs  Ingresos

mejorar su calidag
vioa (salud, econg
vivienada y alimeniag

También tiene &l crédito individual y el /easing o arrendamiento

« Tasa de inerés: 16-18% | « Peguenas propieGioes o Antividades agropecuarnass
CREDITO anual sin saldo en ddlares y  mictoempresas |  Poguefia indusing y aness
INDIVIDUAL |« Montos hasta 3000 US § rurales con expenenca |+ Actividades terciatias

Plazos Hasta 24 meses
Garantia
petrsonal. hipotecana

prenaaria

an la actvigad, molivo
del hinancamento

EQuIpo y Maguinana
ESfcaoonS, meras @
Insumes, malerales
Accoi ¥ comercializacion
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ALCANZADC BJETNOS | CARACTERISTICAS |  VENTAAS | P
: BApoyar econdmi- | » El solicitante fiena un | o Apoya a la |+ Mayor calidad en el
Bcion  de = samente a cam- formulano con el oficial transformacién de servicio

.meomcm = iNos y micro- | de créditos para luego la microempresa | » Permite el crecimiento
Wi graouans presas del drea | ser evaluado. productiva y del | delcliente, lo que implica

& @, COn un siste- | » Si la actividad a finan- peguedo mayor contratacion de
M do crécdio agil | ciar es rentable el soli productor mano de obra (gene-
pde faci acceso clante firmauncontrato | « Menores costos racion de empleo)
Apoyar la gra- individual a la medida de Iransaccion |« Mejores niveles de

aeion del cllen- de sus necesidades para el cliente y acumulacién de riqueza
con préstamos | (plazos, formas de pago mejor calidad en el (mayores ingresos
hiyores relacio- y montos de préstamo) sarnvicio familiares)

BOS 8 sumayor | » Lagarantia del préstamo | ¢ Mejor control del Mejoramiento de la
Boimiento de | se va incrementando en Nesgo para montos calidad de vida de
aclividades proporcion al monto mayores a US $500 clienies con buena
pauCtivas financiado expenencia

— RS s A~ — :_--'. 71:“ - iia _F"u R
* Plazo: depende del aquipo * Pequefos * Capital de inversion (tlerras
* Gamntia: ol mismo bien. agncullores y EqUIPO y maguinarnas)

* Monlo: hasta US $ 40.000 Pequefas | « Capital de operaciones (Leasback
. Anmt:aomes an funcidn al tujo ampresas de tietras)

de caja y plan de pagos propuestos rurales
* Inferés: (en USS) 18-20%

* ElLeasing es una operacién |+ Levantamiento del La tecnologia de leasing ha
financiera mediante la cual | problema de la logrado apoyar inversiones
ANED compra un activo | garantia rurales, resolviendo las
productivo, a pedido expreso | » Financiamlentos limtaciones de garantia
deundiente.élquepostenior- | de mediano y | * Losusuanos han tecnficado
mente le es entregado para | largo plazo Sus sistemas de
SU utizacion por un plazo |+ Formas de pago produccion
determinado, a cambio de | ajustadas a las Las utilidades generadas
unas cuotas penodicas por | necesidades de los han servido directaments
concepto de alquiler clientes (Leasing para mejorar &l nivel de
Al finalizar el plazo acorda- | estacional) vida de las familias
to, el dliente tlene la opcion |+ Menores cosios Se ha ampliado la frontera
de comprar el blen arren- | de transaccion agricola y tecnologica
dado por un valor residual para el chenta (la La mejora de las
* Bl aspecto critico de este | no eéxigencia de condiciones de produccion
lipo de contralo, es que la garantias exiras) ha incidido en una menor
propiedad legal del blen |« Tasas de interés migracion & la ciudad.
esla separada del uso | mas atractivas y Los productores inician
economico, debido a que la acordes para procesos espontaneos de
propiedad es refenida por | proyectios organizacion
i IMF hasta el gjerciciode la |  productives. * Se establecen vinculos entre
opcion de compra del cliente. |« Menor riesgo las empresas proveedoras
* En esta operacidn finan- credilicio, mejor de equipos y las comuni-
Gera, no se necesa ningu- | control sobre los dades, antes inexistentes.
na garantia, yaqueelmismo | recursos desem- Se promueve el ahorro
bien ofrece la seguridad de | bolsados. mediante el aporte propio
dicha operacion de acceso al leasing.
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Otros servicios que ofernta ANED es buscar lograr objetivos comunes para generacion de
pues ANED es pare activa del Plan Nacional de Empleo de Emergancia que asta sjecutad
gobierno en esta gestion, el PLANE |l También realiza capacitacién a grupos de mujeres @
de Ahorro y Crédito |

En cuanto a la cartera, las Ires cuarntas pares de la cartera esta ligada a actividades de prod
rural, @s decir 10.8 millones de dolares de canara. Como podemos ver, un porcentaje
93.77% esta dingido al area rural. La participacion de la mujer es del 44°% en t{érminos de in
En cuanto a la disinbucion, los Bancas Comunales ocupan apenas el 5%, que es muy baje

EVOLUCION DE LA CARTERA BRUTA POR ACTIVIDAD

9.000.000 —
8.000.000 —
7.000.000 —

6.000.000 —
5.000.000 —
4 000.000 —

3,000.000 —

Cartera Bruta (3US)

2 000.000 —

1.000.000 _/ ‘
0_)”” Saldo1998 | Saldo1998 |  Saldo 2000 Saldo 2001
Actividad

B Microempresa B Comerciallzacion B Servicios B Viviends B Uso Multiple a

Ahora en el tema central de “Estrategias Exitosas de Intervencion en Zonas Rurales”, §
voy a permitir hacer una breve revision bibliografica sobre las estralegias campesinas, 0 S
a tratar de caracterizar a estas estrategias que son cuatro, una de ellas es la hetaroge
decir, que el campeasino ocupa un mundo profundamente heterogéneo, no solamente por ks
razones ecologicas, geograficas y culturales, sino también por la disponibilidad de recurse
composicion de Ingresos, tecnologias, muchas con relacion al mercado, lipos de ogs
muchas otras mas Esta heterogeneidad se manifiesta no solamente a nivel familiar
entre comunidades y regiones, por ajemplo, una familia rica de una comunidad puede resk
la mas pobre én otra. y lo mismo ocurre cuando hacemos Ia comparacion antré com
entre regiones, es por esto gue en la matodologia de Bancos Comunales, no hay una
ingresar en una delerminada comunidad, sino que hay que Ir adaptando la metodologis

§

Otra caracteristica es la diversificacion, pues la economia campesina combina diferentess
an diferentes tiempos y espacios, la plunactividad contribuye a minimizar 10s riesgos.

Una lercera caracteristica es la interdependencia general. las diferentes actividades B
estan totalmente interrelacionadas, por ejemplo, la agricultura con la ganaderia y |a af
decir, que sl aumentamos la inversion en la ganaderia esto va a significar una mayor pre :
ejemplo de estiércol y va a repercutir en la agricullura con una superficie mayor de g

p—
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@ocurrir probablemente en sentido contrario con la artesania. probablemente vayamos a
28 faboral a3 la artesania y 1o mismo va a ocurrir con la ganaderia

Bieristica importante de las estrategias del campesino es la aversion al resgo, la idea de
Empesinos minimizan sus riegos es simplemente porque viven tan cerca del minime de
nCia Que no pueden darse al lujo de nesgos imponantes. Es por eso que en los Bancos
‘ == S& empieza con montos muy bajos para ir midiendo la capacidad de pago del

llvisar fambién las lormas tradicionales Que existian o existen lodavia en el grea rural por
gpogemos mencionar a la fiesta de algun santo, donde los mas ricos tienen la costumbre de
Btes en la pared y la gente del campo las recoge y al ano siguiente las devuelve en ol
B0 Significa un Interés del 100% Qque es muy alto, otorgamiento de efectivo con interés en
POr ejlemplo, encontramos que cuando prastan 100 bolivianos el interés es un jormal, que
pEamente equivale a un 15% mensual Otorgamiento de efectivo con interes de 5 a8 10%
: En conclusion, existen o Han existido siempre en el area rural modalidades de ahorro y

Drmales establecidos por los comunarios. Las garantias resultantes del préstamo que
MO8 Comunarios son mas bien simbdlicas antes que hipotecanas, lo que resulta relevante

FACION con ofras modalidades de crédilo, es decir, que por estas situaciones que se dan
mpo, los Bancos Comunales apelamos a dar el crédito con la garantia solidaria y

V1 ;

e

»

f modalidades no monetarias de intercambio de recursos productivos y prestaciones, por

favalonzacion de la mujer como actora de desarrollo En 1odos los objetivos especificos
mencionar la capacitacion de la mujer en asuntos organizativos y en &l manejo administrativo
. fortalecimiento de grupos de mujeres dentro de organizaciones solidarias, autogestionanas

jenibles de crédito y agro, capacitacion de organizacion de mujeres para la administracion
e la cuenta interna

8 en ANED 1enemos 250 organizaciones o Juntas de Ahorro y Crédito con la participacion

QCIAs en los departamentos de La Paz. en la provincia de Umasuyo, Chuquisaca, en las

B lomina y Angaraes. y Polosi, en la provincia Bustilios. Vale la pena recalcar qQue ANED si
#, liene una participacion del 90% de mujeres en esta linea de crédito

& puntos clave para el exito de un Banco Comunal es la forma de promocion que uno
lizar Lo primero que hacemos es levantar una linea de base para conocer qué es lo que
Instituciones estan en esa comunidad, para poder ingresar con un Banco Comunal
Blizada la linea de base se hace la seleccion de area o comunidad donde se va a
g0 lomamos contacto con autoridades onginarias y naturales. Es importante realizar
pOrguUe en muchos casos en la zona del Altiplano, por ejemplo, las autoridades naturales
¢ 3CION de los Bancos Comunales. pero no asi en la zona sur donde la organizacion
pnte son los sindicatos y elios faciimente pueden dar la espalda e incitar al no pago del

ol

la promocidn tiene que haber un interes de trabajo con 1a institucién Y postanormente

BION y socializacion en la reunidn de la tomunidad dando a conocer la modalidad de
gitacion

& montos Y plazos con la que se esta operando se inicia con montos muy bajos, con 400
#0S @n un primer nivel; en el segundo se sube a 1000: en el lercero a 1500; en el cuarto
anos, en el quinto a 2500 y en sexto nivel iene la oportunidad de sacar un credito de
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A partir del sexto nivel tendria que darse una graduacion. En cuanto a la garanlia, es
mancomunada, solamente hasta el cuarto nivel. A partir del cuarto nivel, la garantia §
mancomunada, se vuelve lragll porque los montos son elevados y tendriamos que agh
garantia prendaria o documentos en custodia En cuanto a los plazos, también son va
primer crédito es de sais meses, el segundo de ocho, el tercero de diez meses y a partin g
son doce meses, con estas condiciones se trata de adecuar a las necesidades del

A gilerencia de otros créditos, el oficial de cuentas tiene que llegar hasta la comunidad. Pa
debe considerar dos puntos muy importantes, que el camino sea accesible durante 1odo €
comunidades deben estar a menos de tres horas de viaje porque el oficial de créditos tien
retornar en el mismo dia. De esta manera el oficial es eficiente en las zonas alejadas a I8
programa

En cuanto a destine del crédito como podran notar en el grafico un porcentaje muy alto esta
a la agricullura y al comercio. El campesino que realiza la inversidn en agricultura no asi ,
de pago de Interés mas capital mensual y en este sentido se adecua al ciclo productivo ag
decir que el campesino no puede pagar capital & interés mensualmente. Como hablamaos
€s un mundo diverso donde el campesino tiene otras actividades para que puedan geng
pero que solo alcanzan a cubrir los intereses y necesidades que tiene en su hogar. Mient
la inversion en comercio si es posible el plan de pago de interes mas capital puesio:
INgresos constantes

DESTINO DEL CREDITO

Distribucién de la cartera

% de carera
[ B
W Agricultura B Ganaderia Agropecuaria
l Comerciallzacion B Panaderia @ Uso multiple

La sostenibilidad de una oficina con Bancos Comunales es posible solamente en §
situaciones, cuando el Banco Comunal no tiene problemas con mora, pues cuando esta en
es sostenible porque se tiene que ir presionando, tienes mas gastos operativos En estas sil
es que se planted gue debe implementarse otras lineas de crédito que tengan bajos cos

credito individual y el /eesngque se opera desde la oficina y iene bajos coslos
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alqun créditc entonces que asumir |5 institucion

y !

3 capaciiacion, los lemas son. la organizacion de Bancos Comunales, donde se dafinen
3 108 a los que se rige la organizacion; documentos de respaldo, documentos
balso de crédito; plan de pago. archivo de documentos, registro donde entra el tema de
mresos rendicion de cuentas; reglamento de la cuenta intema, y el cuademo de caja

# Ia rendicion de cuenta de la cuenta interna.

B esta capacitacion se hace una evaluacion para determinar los punios debiles donde se
garia. Tenemos que tener bien claro que en el drea rural el nivel de educacion es muy
Bar donde trabajamos el porcentaje de analfabetismo es muy alto, entonces hay que

ymas, Instrumentos, para poder dar esta capacitacion

ante es el fortalecimiento de la sociedad civil En base a las organizaciones de los
ales se forman las socias con la perspectiva de contar con agentes de multiplicacion
dos ligados al fortalecimiento de la sociedad civil, sus derechos y obligaciones. Se
taiec ar la capacidad propositiva de las participantes, que se conviertan en generadoras de
3, impulsando de esta manera cambios en la comunidad. Si revisamos un poco la estadistica
@dores que en el ano 1995 habia una participacion en las actividades administrativas
§e del 6%, llegamos al afio 2000 este porcentaje sube al 22%, entonces probablemente con
bde actividades, si no alcanzamos el 30% que dice la ley de participacion popular, debemos

.
N

dades complementaras que se realizan para fortalecer a los Bancos Comunales son |a
Bion con el proyecto via alfabetizacion. Se ha coordinado con eslé proyecto para que esie
b ingrese a los grupos que ya estaban {formados. o viceversa, que los Bances Comunales

ya los grupos de alfabetizacion,

fividad complementaria que se ha reallzado en relacion con el programa SODIS, es
pion solar del agua. en las comunidades donde no cuentan con agua potable o sl es
N0 es potable; solamente es una red de distribucion, es un método muy sencillo que
flar botellas desechables y colocar agua en la mafiana, colocarlas al sol, retirela en

que enfrie y ya esta lista para consumir
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Estrategias exitosas de intervencic
en zonas rurales

Hugo Yanque

Mi agradecimiento a la Comision, que representa a un conjunto de instituciones que
posible este evento y han estado desde un tiempo atrds preocupados porque en el Pend g
esta tecnologia de los Bancos Comunales, y se reconozca que hay un estuerzo orientado
de aquellos sectores que no pueden acceder al sistema financiero y que ese esfuerzo de
en debate debe ser soclalizado. En ese sentido, institucionalmente nos sentimos muy

por el éxito de este evento

Aranwa es una ONG que tene otros ejes de intervencion ademas de las microfinanzas.
cada uno liene su propia dinamica. El gran compromiso que tenemos s el de promover el
fural e intervenimos en espacios priorizados, localizados, porque la dispersion también |
problemas, salvo en microfinanzas que tiene una cobertura bastante amplia, todos sabemos
el tema de finanzas no hay limites, no hay fronteras

Otro asunto que interesa a Aranwaes la descentralizacion. El Perl esta viviendo un momento
en su histona y tambien desde el mundo de las ONG intentamos contribuir con un granito
para que este proceso de descentralizacion no aborte como ya sucedio en ocasiones an

¢ Cual es el contexto rural peruano? Este primer cuadro muestra los niveles de pob
estan dando en nuestro pais, hacia el 2000, a nivel nacional el 54°% de hogares estan
de pobreza; si observamos a nivel nacional su desagregacion por areas; lima metropoll
urbano y rural, este ultimo registra un porcentaje de 66.1%, porcentaje mayor que el
nivel nacional (54.1%), Asimismo, observamos que de ese 66.1% el 30.1% y 36.0% estan
an pobres extremos y pobres no extremos, respectivamente

POBREZA RURAL EN EL PERU
| TOTALPOBRES | POBRESEXTR 1 pos
_ ANOS |"1osa [ 1897 | 2000 | 1994 | 1997 | 2000 | 1984 | 198 e
Total 534 507 541 180 14.7 | 148 34.4 360 ol

Lima Metropolitana| 424 355 ; 451 6§50 | 240 470 36.9 331

Resto Urbano 504 | 4890 | 498 | 130 | 780 | 840 | 374 | 413
661 | 362 | 319 | 301 | 283 | 229

Area Rural 65.5 648

* Presdente Epcutive de (s Asccacion Asmwine Pery en Cusoo, EConominta con apeasncim an desarroilt rursl Ry ~
desas 1986, actuaimento &3 of Presidents Elecutivo. Director de Micto Finsnaas y miemben dil conselo diectivo del ¢
ONGs- PROMUC
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@ estos indicadores hablan de la situacién en que se encuentran muchos paises
ficanos y que una vez mas las estadisticas nos muestran la situacion del sector rural, y
b8 comentando mas adelante

sia el afo 2000 habia alrededor de 25.5 millones de habitantes, de los que 7.1 millones
a la poblacién rural. En 1940 en el Peru el porcentaje de la poblacion rural era el 65%.
f un proceso de disminucion acelerado de la poblacion rural, su importancia sigue
ndose. Estamos hablando de cerca de 7 millones de habitantes asentados en los ambitos
o con unas estadisticas que consideran zona urbana a aquellos ambitos de 2 mil

para arriba. muchos conocemos que eso es bien relativo para tipificar a una zona como

ben los Ultimos afos se dieron algunos avances en términos de politicas macro, sin embargo,
gmas estructurales hasta ahora no son resueltos

thablando del tema de la pobreza, que se sigue incrementando y en términos absolutos es
| importante el incremento, la desigualdad, el desempleo. la corrupcidn, la fragilidad
pal Creo que esto es un indicador de que las politicas necliberales que se estan aplicando
f’ de nuestros paises estan fracasando y quienes hablamos del tema de Microfinanzas no
por qué eludir un andlisis politico de esta realidad

‘rural campesino. como ya he sefalado, sigue siendo marginado, a pesar de sus grandes
ades de generar empleo y a los estuerzos de cambio que estan desarrollando los pobladores

fodo nivel

B es importante sehalar que ese nivel de marginacion no sélo se da a través de las politicas,
os una sociedad donde vemos a la clase campesina como cludadancs de segunda
Ya la Comision de la Verdad en el Per ha sacado datos claves en ese sentido y creo que
fante lomar conciencia de esos elementos que tocan el fondo de lo que s nuestro pais

dado, al sector rural no hay que entenderio -como bien han sefialado los amigos que me han
gido- como sindnime del sector agropecuario. Tampoco pensar que desarrollo rural es sdlo
o agropecuario, el medio rural hace referencia a un terntorio, a una poblacion que desarrolla
‘actividades y en varios sectores: agricultura, ganaderia, artesania, pequefa industria,
8o de todo lipo. pesca. extraccion de recursos naturales, turismo, servicios en general,
Bn. receptor de remesas, etc. elc. Esto es algo que no se visibiliza en el Peru, cuando se
un evento para abordar el tlema del crédito rural, normaimente se aborda el tema de crédito
- p. ho se esta entendiendo 1o que es hoy mundo rural, particularmente el mundo rural
@l mundo rural como el del Cusco, sitio en el que trabajamos. Por su alan de integrarse a la
B mayor las familias campesinas no sélo quieren estudiar, sino también interactuan en
s locales con el sector rural, incluso con las sociedades mas grandes por su afan de integrarse.
son alementos que es necesano considerarlos.

@spacio, en esa complejidad, el recurso financiero es uno de l0s instrumentos para promover
frollo rural, pero los créditos no son la panacea, no pueden resolver todos los problemas que
pas rurales tienen. Sin embargo, en nuestro pais el sector rural campesino, sobre todo el rural
gino ha sido marginado de esos servicios histdricamente desde el Estado y sector privado

de las experiencias exitosas que en este campo se han dado a nivel mundial, una razon es
macion hacia las actividades agropecuanas, otra razon es la pésima intervencion del Estado

gontribuido a destrozar la cultura crediticia, la imagen del productor rural. Muchas instituciones
mente ubicadas en espacios mas dinamicos actuando en los centros urbanos mas
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importantes, ven al sector rural como acostumbrado a la cultura del mendigo, acostumbie :
pagar sus deudas, y eso fue generado por las politicas que se aplicaron en su momento & Ik
Banco Agrario. Pensamos que los campesinos no han cambiado, pensamos que los camg f
hacen una lectura real de cudles son los objetivos de una institucidn seria y a veces
arrastrando imaginaciones que no corresponden a la realidad

Las tecnologias mas exitosas estan concentradas en el seclor urbanc y algunos nichos
dinamicos. Es una realidad en nuestro pais que cuando se habla de crédito rural. credito agrops
estamos hablando del eje costero, de algunos nichos en diterentes partes de nuestro paisy
dinamicos. no estamos hablando de la zona altoandina de esas provincias olvidadas de [asg
adelante puedo darles alguna informacion
En el Peru todavia no se han realizado innovaciones para llegar a las zonas rurales altos
estd demostrado que los pobres de las zonas rurales son clientes capaces de ahorrar
responsablemente sus compromisos crediticios. Si los amigos de Bolivia nos han mos
ahos, la respuesta responsable que dan los campesines siendo dos paises que ienen una is
historica, una cultura muy similar, ;por qué en el Peni no tendria que funcionar?

Creo que hay una responsabilidad particularmente de las instituciones reguladas y de ©
empezar a mirar con otros ojos al sector rural altoandino. Solo para hacer notar, esta ¢
intormacion al 2001, que sacé COPEME sobre la importancia de las ONG en el mundg
microfinanzas del pais. Pues bien, tienen una cobertura del 21% de prestamos con solo al §
total de a cantera. En lodo caso, la idea es que esta tendencia se mantiene a pesar de los €
que han venido desarrollando los sectores regulados, la presencia de las ONG en las microlis
del pais sigue siendo importante

COBERTURA NACIONAL DE LAS ONG

TR I = t‘m —
e = ‘ | AJumozo01 = B
—_— = —T - - |
ONGs 86.675 21 15.121,623 a
EDPYMES 39.326 0 36985177 "
[ cmaACs [ 165318 w0 | 162012,000 47
CRACs 40.480 0 |  58458,000 20
MIBANCO 77942 19 B0.443,714 18
TOTAL IMFs 409.741 100 345.020,514 100

Fuante COPENME. Microfinanzas en & Peru. ane 3. numaro 7. Mayo aal 2002

Otro dato que nos muestra esto y que ya es un dato constatado en todas partes es el a
crédito, un indicador que nos dice en qué sectores estan ubicadas las ONG, respecto a las @

Y creo que un reto que tienen las Edpymes, -muchas han salido del mundo de las ONG- s regh
y empezar a recrear sus propias lecnologias para mirar a este sector, porque las ONG que
quedado fuera y no hemos querido asumir dar el paso a ser regulados estamos atentos a @
recrean también ellos su tecnologia para volver a regresar a la clientela o a la poblacion- oDy
que an algun momento tuvieron
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y Cusco 1'158,000 habitantes, de los cuales 627 mil corresponden al sector rural. Si el
sional esta alrededor del veintitantos por ciento, en Cusco el 54% de la poblacion es
region como Cusco no se puede pensar en su desarrollo al margen del sector rural,
N tema que en la region seguimos tratando. De esta poblacidn rural el 64% corresponde
economias campesinas, como mas adelante lo veremaos, sector que esta excluido de
s financieros a pesar de que ya se derrumbd el mito de que los pobres urbanos y rurales
Bnos pagadores de sus créditos y pueden ahorrar, y no sélo ahorrar en bienes, semovienies,
gtc., sino también ahorrar en recursos monetarnos,

una estrategia de intervencion en una determinada regidn lo que hemos hecho junto con
giones s una tipologia grande de productores. Tenemos la economia familiar campesina,
g poseen pequefas parcelas dispersas y de pobre calidad cuya produccion es
e para el autoconsumo, con alta diversificacion de sus actividades -entre rubros
pS y NO agropecuarios- y se emplean como asalariados fuera del predio

{HIH}

ado lugar, tenemos la pequena agncultura comercial, que son unidades que cuentan con
poco mas significalivas, con algunos activos y capacidades. con potencial de acumulacion
@luraleza familiar, pero que orientan su produccion en buena parne al mercado. tienen algun
B especializacion productiva y llegan a utilizar marginalmente mano de obra asalanada.

{
.

{
]

4
|

H]

W | . tenemos a la agricultura empresarial, que se distingue por el emplec de mano de obra
- activos impontantes. tecnologia modema, disponen de riego y produccion onentada al mercado
- PRODUCTORES RURALES EN CUSCO
::‘ 2Bt
B82% 17% 1%
90% 0% 0% |
i._ ~ 79% N i 21% . 0%
e 96% 3% 1%
I R 69% 0% %
; 95% 4% 1%
! 54% 44% 2%
i 79% 18% 3%
; 42% 49% 9% =
=== e el g%k =% ————u
- = ot e e
e e e (e =t
tamane = — 1 — %= ST
L i 64% 34% 2%

Mmos qué porcentajes de la poblacin o de los productores estan en uno u otro tipo de produccion
len el departamento del Cusco; el 64% esta en pequefias economias campesinas; en pequefa
tura comercial el 34% y en la agricultura empresarial como era obvio en una zona altoandina
Bl 2%.

2w
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Aca también podemos ver las diferencias que se dan entre provincias. Hay provincias @
Paucartambo, Acomayo, Canas, en las que el porcentaje de economia campesina largame:
alrededor del 82 al 96%. Y tenemos otro grupo donde a pesar de que también se da ol m
fenémeno, la gran distorsion se da con La Convencion y probablemente Cusco. en genen

empata con ofra informacion que queramos darles

¢Donde estan ubicadas las instituciones del sistema financiero regulado y otras Institucic 6
estan operando en el mundo de las finanzas? En la region del Cusco, principalmente estan
en la media y baja ruralidad (30%). Las otras provincias no cuentan con estos serviclos, sin e
representan el 70% de comunidades campesinas de la region (muy alta v alta ruralidad), Es ¢
algunos pobladores podran bajar por la cercania, pero también muchas de estas provincias
estan ubicadas estas instituciones no tienen la cobertura total de la provincia. Creo que esta &
dependencia y un dato que es importante a tomar en cuenta cuando intentamos abordar el teff

ZONAS ATENDIDAS Y NO ATENDIDAS POR LAS INSTITUCIONES DE MICROFINANZ

224 Muy Alta
Acomayo | 77.80% (25%) Ruralidad
Paruro 76.58% No existe ningu
dol Sistema F
Canas 73.87% ) nnowudoy ~»
(Represanta al
Anta 67.42% 398 Alta e las co L
Chumbivilcas 65.65% (45%) Ruralidad W de |
Calca 61.99% i
Quuspicanchi 60.00% /
| Urubamba 58.38% | Medi
La Convencion 55.05% 15:. - Frovincias atent
(17%) Ruralidad p agencias u oliek
Canchis 48.28% (Reprosanta sok
‘ 30% de oo
_Es‘._pmev— ! 37.91% m Ba’a campesinas ¢
Cusco 6.30% {13%) Ruralidad

Fusma: Elapomao en base ul Plan Estralégico de Desarrolio Regional Concentads - Cusco al 2012 y Linsamientos de Des
e Cusco - CONVEAGRD REGIONAL DEL CUSCO

Las instituciones reguladas y no reguladas estan en los centros mas dinamicos. En el depart
de Cusco hay 25 oficinas principales, agencias, etc., del sistemna bancano que tienen ventanil
dar atencion a chentes. En el mismo Cusco estan 16, en La Convencion dos, en Sicuani ¢

Yaun dos. en Urubamba una. Estan en 5 de las 13 provincias, el resto de las provincias( 8
aexcluidas de tener una ventanilla,

La metodologia de Bancos Comunales permite promover el ahorro, Como ONG no pode
ahorro paro si podemos hacer que las seforas ahorren. abran su libreta de ahorros en ¢
institucion comercial y puedan tener también ese tipo de relacién con esas instituciones. P
generar capacilacion, son reuniones sistematicamente desarrolladas que no deben serviry
para contar dinero, sino para poder contribuir con una reflexion concreta bien desarroliads
determinados temas que puedan fortalecer las capacidades de quienes participan
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generar organizaciones concretas, nuestros paises particularmente el Peru esta
Borganizaciones funcionales a las ONG, El banco comunal es una organizacion de otro
pngrega de 25 a 30 personas y que tiene fines concretos y una Wilidad concreta. Me afilio
Mzacion porque esa organizacion me es Otll y a mi familia, no me organizo porque me
al organizarme, sino por la ulilidad, Esta puede ser material o puede ser un beneficio
¥ Creo que, en ese sentido, los Bancos Comunales cumplen un rol importantisimo

glones de nuestra region han logrado una gran expenencia en la colocacion de crédilos
y eventuaimente en grupos solidanos de cinco a siele miembros. Bienvenida sea la
@sas lecnologlas, ya que nosotros aplicamos la tecnologia de Bancos Comunales y
Ca & la poblacion que nos interesa, porque nos permite acercamos a los pobres, recuperar
4y la reciprocidad, como valores de las sociedades andinas que siguen siendo vigentes,
S estas politicas que cuestionamos los intentan llevar y desnaturalizar. Permite articular
5 al sistema linanciero regular. Posibilita crear mercados financieros en zonas mas
monoe se cree que no existen mercades. Este es un tema tambien imporanta pansamos
IO estan a tres horas, tres horas y media. cuatro, con una dispersion grande, en esas
Jes campesinas no existe mercado. En esas zonas alejadas sl existen mercados, o que
gue no nos van a dar los niveles de rentabilldad que nos exige la Superintendencia o que
MISMOos nos exigimos pero si es posible lograr la autosostenibilidad dando los servicios en

tecnologia que permite el acceso a los servicios microfinancieros a la poblacion que no
el sistema regular, también hay que reconocer que en los nichos mas dinamicos estamos
D con todas |as inslituciones y a veces en el mismo nicho y también creo que hoy las ONG
pajamos con Bancos Comunales tenemos que hacer un esfuerzo de acercamos mas a esos
D& que no califican para el sistema financiero regular

jicen los costos de informacion, calificacion, monitoreo, porgque se combina con el proceso de
peion, autoevaluacion y autogestion via los Bancos Comunales, donde -a falta de colaterales-
DS asumen una responsabilidad solidaria.

generar un tejido organizativo con propdsitos concretos, Utiles para las familias, porque de
i poblacion-objetivo, lo mas importante son las mujeres

B planificar sus inversiones en activos en el largo plazo. Creo que esto es algo bien interesante,
b las clientes. las senoras entienden la tecnologia, entienden la importancia del ahorro a los

deta meses que estan en un Banco Comunal, estin en condiciones de proyectar cudnto van
frary en que van invertir este ahorro. Y podemos comenzar a percibir que ellas estan pensando
jC8r unas inversiones para incrementar su negocio, para enviar a sus hijos a educarse en otras
5 © n olro lipo de inversiones

permite demostrar a las ONG que también podemos desarrollar 8s10s servicios con criterio
Bsanal sostenible, que las ONG podemos atenderies en sus propias comunidades, es una
ventaja de esta tecnologia, mas alla de los costos que implica. En todo caso, una decision
LA es atender en sus propias comunidades y que no vengan las seforas hasta el Cusco, muchas
S con siele, ocho soles -estoy hablando de dos, tres, cuatro dolares- de pasajes, mas su estadia
maginaran los costos de traslado que implica, en un pais donde no se toma en consideracion los
DS de transaccion en los que nos hacen incurrir en cada momento.

Mue es posible incorporar un programa de capacitacion, no estoy hablando sélo de aprovechar
A reflexionar temas, sino un programa estructurado de capacitacion en forma sistematica para el
sarrollo y/o fortalecimiento de |a capacidad orientada al desarrollo personal, de sus negocios, del
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entorno familiar y el entorno social. Un programa disenado con el enfoque de demanda que rect
su propia expenencia y conocimientos, s un programa que parte de la vivencia, de la expen
del propio cliente. Entonces, quien lo desarrolla es el propio oficial o asesor de credito, porge
gulen mas conoce cual es la caracteristica de su chente y de alll puede extraer informac O
estamos hablando de clases magistrales, estamos hablando de un proceso de capacitacion
en base a su propia experiencia. Compromete |a voluntad de los panicipanies, sus percepcis
aspiraciones, valoracion como persona, pareja, microempresaria, ciudadana. Este servicio 0
sostenible si no es asumido por los propios asesores de la institucion en el largo plazo, no 8 I
se puede mantener. se puede montar un aparato con donaciones, etc. para dar servicios de S
capacitaciones, elc. con otros. Pero creo que en el largo plazo no es sostenible y menos para
institucién que quiere penetrar a zonas alejadas de los ambitos rurales

Debemos tener una mirada integral, sistémica del mundo rural considerada la gama de acti
que desarrollan. En las zonas rurales alrededor del 50% de los ingresos de las familias proviel
actividades no agropecuanas, es un dato importants, ignorado por muchas instituciones dels
financiero regulado y no regulado e incluso por ONG de promocion del desarrollo rural. CH
muchas ONG seguimos actuando con una logica agropecuana y no queramos ver que el mi
rural hace tiempo ha cambiado radicalmente, aungue no se traia de subvalorar la acll
agropecuaria, que sigue siendo la base de la seguridad alimentaria. la base de |a reproduccion
tamilias campesinas

En las zonas rurales altoandinas la actividad agropecuana no es reptable, me estoy UDIC
rapidamente en provincias como Paucanambo donde si doy para papas, doy para habas,
para ovinos, no es rentable, no soy serno al hacerio asi, pero con esta tecnologia de Bancos Co .
puedo acercarme para financiar esas actividades no agropecuarnas que se desarrolian Te
una alianza con una institucién hermana que es Plan Internacional para la pane de microfinana
hemos desarrollado estudios en estas zonas donde encontramos a familias rurales, que desal
hasta cuatro, cinco actividades complementarias a la agropecuaria, y ese es al nicho, estas
actividades que a través de esta tecnologla debemos explotar, porque la tecnologia entra a activi
de alta rotacion

Pueden insertarse en la estrategia de la produccion y subsistencia de las tamilias rurales, pal
caso del crédito que es de libre disponibilidad, es una gran ventaja en el mundo rural, el ahofr
se promueve es una gran novedad para las familias que normalmente no tenian cultura de

monetano

Por mucho tiempo el agro fue la parie olvidada de las microfinanzas, crec que hay que I
conciencia de que el ahorro es muchas veces mas, sl qUeremos promover desarrolio rural, el &
es mas importante que el crédito, tiene que dar mas ventajas que el crédito. Para una mstitucion
se compromele con estos temas, buscar un equilibrio, buscar su autosostenibilidad, pero 1am
realmente promover procesos es un tema delicado, complejo, pero esperemos que sea S

posible

La frecuencia de reuniones sistematicas previstas para cada Banco Comunal s propicis
desarrollar un programa de capacitacion. las mujeres campesinas se organizan para fines conel
no para ser manipuladas pollticamente, ni ser funcionales a delerminadas actuaciones

Algunas limitaciones. Cuando empezamos a ingresar a zonas rapidamente tuvimos Que recre
montos de crédito. cuanto mas lejanos menos montos, es posible que los campesinos, las lam
asuman con responsabilidad eso. La mayor dispersion geografica, es cieno que incre ;
costos de transaccién, lo digo porgue los atendemos en su propia Comunidad Campesina, ento
necesitamos equipar con una motocicleta, etc. hay un conjunto de Cosios gue tenemos qua &
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sificacion de sus actividades y por ende de sus ingresos dificulta la evaluacion de su capacidad ,
Mad de pago la talta de informacion es critica. también eso es cierto |

#o que hay que evaluar el conjunto de actividades que desarrollan, inclusive desarrollar un
B caja anual, lomando en cuenta la vanedad oe actividades. Eso hay que hacerlo pero no
:, es facil porque hay un problema de informacion hay escasos medios de comunicacion vial
Rieds negar, ese es un dato de la realidad que dificulta el desarrolio de los mercados financieros
no en el transporte de dinero, en la colocacion y la recuperacion, en la falta de decisiones
adian las transacciones. En zonas rurales mas alejadas la Unica institucion financiera que
&l Banco de la Nacion, que pertenece al Estado, que esta prohibido de colocar créditos
saptar ahorros, pero solo en soles, no en moneda extranjera, capta ahorros solo de personas
e no personas juridicas. Es incraible. no se puede abrr una cuenta en una capital de provincia
Unica Institucion, acad hay un asunto que tiena que ver con el sistema financiero nacional
o que asume la actitud del perro del hortelano Estoy de acuerdo que si esta alli la banca
5@ trabaje con ella, pero si no hay, creo que las instituciones, Consorcios Como PROMUC,
sa que ha organizado el evento, COPEME, tenemos que desarrollar una accion de incidancia
el Banco de la Nacion asuma un rol. Por consiguiente, aqui hay necesidad de sensibilizar

|8 Instituciones

2onas mas dinamicas de la region existe una sobreofena de credito y hemos empezado a
on los mismos nichos practicamente todas las instituciones financieras, por lo gue asumimos
B proyectamos a zonas mas alejadas donde no existe olerta de servicios de microflinanzas

pasado de una escalera de crédito rigida a una mas flexible, nosotros teniamos la famosa
ga Inicial rigida de 40 4 60, a B0, a 100 y histo. mas no. Uno tenia que empezar de alla abalo,
‘hecho una escalera mucho mas flexible, con rangos donde podemos captar a clientes que
ho podian entrar por un monto y se iban a la Caja Municipal. a la Caja Rural. pero también por
8 atiende donde por el monto no podian acceder por la capacidad de pago. digamos

solidanos al intenor, 8s1o es algo que hemos aprendido de los hermanos bolivianos, al
de cada Banco Comunal va a mejorar su gestion, facilitar la jomada de capacitacion etc

actuabamos hasta hace poco solo en délares y no en soles. hoy trabajamos con ambas
8, esperemos no legar hasta el euro

srporacion del programa de capacitacian, 1o estamos haciendo de forma mas sistematica
In programa real/mente y estamos empezando a hacer un piloto de cualro a seis meses

lera en soles que manejamos es de 150 a 500, de 150 a 600 y asl sucesivamenie

de cradito. tambien los rangos quée permiten, creo que en el tema de cooperacion
slitucional, lo mas importante por ahora es hacer incidencia para quienes estamos en zonas
B alejadas hacer incidencia en el Banco de la Nacion o no sé donde, para que asuma un rol de
. para las transacciones en estas zonas alejadas

la GTZ esta viendo ese tema, y creo que hay un conjunto de acciones que se pueden
jpllar en forma conjunta como estos eventos para poder discemnir y poner sobre la mesa en
B nuestros esfuerzos

"o

ey
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Preguntas y respuestas

RESPUESTAS DE MOISES GUZMAN

¢ L SHURCIRIN 6 SQIRCION politica Que vive Bolna actiusaimente esta alectanc & pago de ks @
Si. probablemente en nuestros 21 ahos de democracia nunca ha habido un proceso tan |
paro gue ha inmovilizado practicamente a todas las cludades en el pais y probablemente astie
un efecto muy importants en la economia campesing, basicamente la que tiene contacto ¢
ciudades. En algunos momentos de crisis. hemos optado por ampliar el plazo de repago, ni
plazos son de seis, ocho, diez mesas como plazo maximo para montos entre 80 y 300 délars
s0n mas o menos unos 600 bolivianos, hasta un tope maximo de 2 mil bolivianos, que es a M
jucio un monto que responde a las caracteristicas de las zonas rurales donde estamos trab
Por tanto, mas de 2500 boltvianos que es 300 dolares, la gente del campo en Potosi o en O
puede pagar, conforme a esos montos hemos ampliado, a veces, un mes o dos mases
plazo. Creemos que va a repelirse esta manera de resolver el problema de la morosidad si St
esta situacion

£3 veroRd que ia economia Campesing €S U econonia aversiicaca. pero ; ay Derso
Dresian pxara BCHVKIRASS ILNXamerigimeente S0r0oigs?

Es cieno, en el caso de Potosi, sobre 1odo, hay lugares donde hay mayor concentracion, mi
comunidades con mucha productividad, pero en el caso del Altiplano, por ejemplo, que es @
con mayor desarrollo del Banco Comunal, un crédito de entre 80 a 300 ddlares no res
problema de la productividad. Por tanto. seguimos expenmentando gque la gente no &
exclusivamente para semilias, para agroguimicos. se presia a traves del Banco Co
subsidiar lemas de educacion, salud, escuela, etc., Io poco que va es infimo, no resuelve el pi
de productividad,

P Prpe———— —— — T — Py - y 37 e "l - 5
LANTX RIENT & MOS0 ¢ CTEQNTOS WIgRI0S 8 BEINCOS COMRIMNIES ¢ > P

En &l caso del nesgo de manera particular tengo que decifle que por l|a metodologia que |
nosotros no administramos el riesgo, sino es la propia Caja Comunal, es decir, son las SO
asamblea que determinan los montos de créditos para ellas mismas pues se conocen y el
control social intemo, etc., saben los problemas hasta personales en una comunidad, pof
requisito indispensable que vivan en la comunidad, y que no tengan domicilio en otra com
Entonces este es el elemento que nos permite administrar €l riesgo. Ellos mismos admi
creédito. por ejemplo Juan Pérez va y dice “quiero prestarme 400 balivianos®. la comunidad’
"no, U no vas a poder pagar 400, lienes este y este problema no vas a poder, préstate no
Son ellos quienes administran, por tanto la primera rasponsabilidad en el repago también
ellos. Y en ocasiones cuando hay un problema que una o dos personas no pueden pagar, Noma
la solidandad funciona y pagan puntualmente el crédito y después la misma persona pag
compafneros o companeras que han prestado o de la cuenta intema, ese es mas o me
mecanismo que permite a la Caja Comunal administrar el nesgo.
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CONISKRRVG & COMPONente 0 Capacitanion en S programa e créito 7

00 expenencias exitosas, las mas Importantes, han sido dos, la primera en una de las
anliguas -que esta trabajando exactaments cu

ulonoma generar procesos de incidencia. en siete ca
[potable. Es decir, este proceso de capacitacion e inct

dencia ha permitido dotar a la Caja
Bl y a la comunidad en su conjunto de agua potable

que el municipio ha tenido que dar

CI0s de una cartera regionalizada permiten el manejar la flexibilidad en el tema de los
88 decir, hay zonas polencialmente mas productiv

Que cinco anos desde la perspectiva de cuailquier institucion es muy largo para alcanzar la
pilidad de un programa, desde nuestra perspectiva. creemos que estamos en el liempo porgue
ma debe ir y ser parte de la sostenibilidad de los propios

© &5

& esiructing oo &8 organizacidn de FONG RESOL?

HESOL es una unidad especializada de crédito como les decia, vien

e la Conferencia Episcopal
Wia, hay un Obispo Presidente de la Comisian de Pastoral Social y

de Cantas. De alli viene el
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RESPUESTAS DE FREDDY CALIZAYA

. Qué pasa con los Bancos COmMunaies gracuaacs

Como lo habia mencionado, hay dos componentes en el crédito, uno es el mismo credito’
capacitacion, entonces tendriamos que ver en los dos. El componente de capacitacion, se ot
graduados a aquellos grupos que son capaces de administrar sus fondos, manejar sus reg
cuentas y estan fortalecidos organizacionalmente o sea pueden andar soles. En el co
crédito se consideran graduados a aquellos grupos que llegando al ciclo ultimo -que es el
acumutado un monto considerable de ahorros. Entonces, a cada socia -a diferencia de FO

le devolvemos sus ahorros en el itimo ciclo, como un capital de operacion, y la ofra Opcie
damos es que ingrese a otra linea de crédito, que puede ser el crédito individual y el leasmg. E
cuando llega al sexto nivel hene un capital, permanece en el grupo bajando a un prnmer
monto muy bajo- y teniendo a la vez olro cradito

Aqui hay otra pregunta sobre las garantias prendarias y documenios en custodia. En
elevados como hemos visto la garantia solidaria y mancomunada es Iragil, a partir de 8
bolivianos pedimos documentos en custodia, 0 sea titulos, ejecutoriales de terrenc o algun ¢ oG
de algun bien. evidentemente esta es una presién psicolégica, © sea, llegando a ejecutar
leyes no podemos hacer nada, solo es una presion psicolégica, pero mucha gente, o la
acepta esto, llega a los 2 mil y se queda alli en los 2 mil

= COSID SAMMNSIranyo © COSI0 total &f rorraw

: O povoeniae © cudnto repvesenta ae s

ol P
Comiy g

Aproximadamente el 15% de los Ingresos en términos generales cuesta mantener y 3
bancos

y Qe 2SQUETNIA OF reITIINISIradi {7 tenen esablecido Con SUS pnoimorores o ILrCrOEnaos @

Yo creo que es una filosolia de la institucion &l oficial de cuentas que le llamamos y no 3
porque ademas de crédito realiza capacitacion, tiene un sueldo fijo independiente de g

mora o no tenga mora
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ramientas Novedosas para la
dicion de Impacto

Wright

/. presantando un equipo de personas que esta trabajando un tema sumamente ligado a los
I8 de esta conferencia. es decir, la medicion de los impactos para mejorarios. Complete hace

alras el doctorado en el Pen), que se trataba de genero y microfinanzas, midiendo el
Oe los programas en Lima y Cajamarca, haciendo asi un estudio ragional, y en los dUitimos
08 llevo trabajando en la Escuela de Desarrollo que forma parte de la Universidad de Bath. y
Ias cosas estoy Involucrada en el Programa /mp-Act.

Pgrama global financiado por la Fundacion Ford, dura tres anos, y estamos en el ultimo
ifa hablar un poco del contexto institucional de esta ponencia, el Proyecto /mp-Actinvolucta
U organizaciones de microfinanzas en el mundo, es decir Asia. Africa America Latina,
del Este, Rusia, China. En Asia estamos trabajando en organizaciones de microlinanzas

y Bangladesh, en Africa estamos en Nigeria, Uganda, Sudafrica, Kenia. En América
estamos trabajando con dos organizaciones de microfinanzas en el Perd PROMUC y

Peru. También estamos en Bolivia, México y Honduras, y en Europa del Este estamos
mia, y en Polonia

8 50N los objetivos del Programa /mp-Acl? Son tres primero queremos desarrollar sistemas
BICION de impacto que sean Utiles para las mismas organizaciones de microfinanzas. El segundo
2 es ampliar el potencial de |a evaluacién de impacto para incluir los impactos mas amplios,

los impactos indirectos e inesperados, que sualen ser dificiles de calcular, Y el tercer objetivo
gir en las iniciativas para la reduccion de la pobreza.

Nas principales que han estado saliendo de ese proceso de aprendizaje con el proyecto Imp-
= pnmero, como podemos hacer llegar nuestro servicio a los mas pobres: segundo, como
DS medit los impactos amplics que estamos teniendo. es decir, los indirectos. Esos pueden
i8iecios macroecondmicos de las organizaciones de microfinanzas y también pueden ser los
BS en las comunidades, es decir, si O S0y una mujer, una socia que recibe un crédito, igual tal
B adelante voy a poner presion en mi barrio. en mi comunidad para que me otorguen ciertos
Ps, antes tal vez no lo hubiera hecho

I lema son las redes como podemos mejor convertir la informacion establecer redes
igicas’ para mejorar el impacto en los clientes que estamos comprometidos a ayudar

RS &N genere y mcrofinanzas on ol Depanamenio de Economia ¥ Dosarrollo Intermacions! ge b Uriversdad oe Bath. En
{

D, €514 Cotho repressntanie del Programs sme-Act PTOgrama global con organizaciones de mic:ofinanzas en Asia Alrics
Latina y Europa del Este
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Podemos decir que hay tres paradigmas de evaluacion de impacto, primero esta el
cuaniitativo, es decir, las encuestas y los analisis estadisticos; luego hay el paradig
que trabaja con estudios de casos, entrevisias en profundidad. entrevistas narraih

finaimente esta la evaluacion participativa que trabaja con grupos focales, sistamas i
aprendizaje, (el caso de Pradan en la India),

Estardn preguntandose cuando deberiamos usar el paradigma cuantitativo, cuando eS8
La verdad es que deberia usarse cuando se necesita precisar la identificac
consideraciones de base, puede ser costoso y también puede ser limitado en 1é
Impactos que podemos medir con precision. Sin embargo, algun grado de cuantificacidn
necesario para medir los exitos de la intervencion y la magnitud de los efectos adverses

(Para qué nos sirve el paradigma cualitativo? Es apropiado para investigar los impal
complejos, mas sensibles, es decir los impactos sociales y los impactos no materk
grado de interpretacion cualitativa suele ser necesario para evaluar justamente la
causa y efecto, cuando estamos midiendo impactos, queremos saber qué impactos s .
de la organizacion de microfinanzas y queé impactos son resultado de factores exogenos ya
separar estos y la metodologia cualitativa nos ayuda en gran medida en eso.

Cuando se usan las metodologias participativas, son Utiles porque con esas podemos
informacion de lorma rapida. Sin embargo, esos métodos han sido muy criticados por L
rigurosos como los cualitativos y cuantitativos, por ejemplo, cuando hacemos grupos i
veces hay una tendencia a que las personas mas dominantes en esos grupos son las g
hablan, y otras pueden quedarse un poco marginadas, ese es un problema.

Quiero ensenar un ejemplo bastante novedoso de una melodologia participativa, llg
(Internal Learning System) desarrollado por Helizi Noponon que trabaja en Pradan en la It
lrata de sistemas de aprendizaje intemo. JEn qué consiste? En que las mujeres cliente
agendas y recopilan todos los impactos que estan sintiendo, (nuestras figuras en el s
sobre la toma de decisiones en el hogar)

Como ves una mujer analfabeta podria aprovechar facilmente esta meatodologia, podria pX
check, ella sola toma la decision, su esposo, su pareja, ambos, otras personas, asi paulating
ella va recopilando en su agenda los efectos que esta teniendo su parnicipacion

Después las agendas son recopiladas y analizadas por la misma organizacién, no tieng
pero es un proceso continuo, es decir, que cuando ella quiere, ella lo apunta y paulatin
estamos ganando bastante informacion sobre el ciclo del impacto de estos programas,



MA DE APRENDIZAJE INTERNO: REGISTRO DE TOMA DE DECISIONES ‘
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NAN. The internal Leaming System (ILS). presentacon 0o Hetz Noponen

hte que analiza esa metodologia dice que empodera a la mujer porque el acto de registrar sus
sias las ayuda a desarrollar esirategias colectivas para realizar cambios a futuro.

10 que se llama un diagrama Chapal. Chapati es un tipo de pan en la India, que es redondo
s esquema las mismas mujeres pueden escribir a qué distancia esta la inslitucion de
as de sus propias comunidades ahora y hace diez anos atras. Es una rapida forma de
star informacion de cambios en la comunidad de hace diez afios hasta ahora.

Diagrama Chapati que muestra |as relaciones “antes y después” entre las
instituciones/beneficiarias y la comunidad Munda Sahi (CYSD estudio de caso)

Leyenda

@ Dstancis de lu
SIS0 A 0
comunidad, antes

B Ostancis de s
institucion a
comursgad, en @
actualided

CYS0 estuan do Casd
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DIAGRAMA CHAPATI

¢Cuales son las ventajas comparativas y las debilidades de los diferentes paradig

Representatividad
«Captar informacion inesperada? Baja Alta
¢ Captar impactos negativos? Baja Alta §
Costo Muy alta Mediana
Tiempo requerido Muy largo Mediana
+Captar procesos causales? Bajo Alto
| Facilidad de estandarizacion, Alta Bajo -
agregacion y sintesis

Fuame‘w;ummmvmmmaummmwunmwmmumm.(

En la primera columna tenemos Ios crilerios, la escala qué tan representativa es, qué ta L

esta metodologia a captar informacién inesperada, si capta impactos negativos, cudl es @
que liempo se requiere, elc,

.
1

4

Mg

"'
-
=4l -

Entonces se podria decir, por ejemplo, que la venlaja de la encuesia es que se puede hac :
escala y es una metodologia bastante represeniativa en ese sentido, paro, ,puede captar info
Inesperada? No. esa es su limitacion. ; Puede captar impactos negativos?, tampoco, susle 8
superficial. El costo de hacer una encuesta a gran escala es muy alto, y el iempo también
otro factor no es muy facil de captar procesos causales a través de las encuestas. porque 3
podemaos ver una correlacién entre dos variables, no sabemos muchas veces qué cosa esta cal
la otra cosa. Las lacilidades de estandarizar los resultados son altas, podemos saber g
algunos datos sobre las personas que estamos entrevistando como estado civil, edad, nd
dependientes, etc

Con el estudio de casos, la escala es baja - no podemos entrevistar a todo el mundo
lenemos que seleccionar una muestra de una previa encuesta que hemos imple
representatividad es baja también. ,Podemos captar la informacién esperada?. si y fac
gente nos va a contar cosas que no sablamos que existian y que podemos aprovechar la

esa Informacion, El costo es mediano pero no voy a leer todo esto peroc me gustaria que USRS S0colod i
consideraran las debilidades y las fortalezas de cada tipo de paradigma
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xolicar las diferentes herramientas que existen en el mercado para medir los impactos
ayer tuvimos una muy buena presentacion de Salvador Mufioz que nos habié de las

as AIMS

2 Es un marco conceptual que se aleja de una medicion de impacto simplista, es
snte mide los Ingresos de la gente, a través del tiempo sino de las inleracciones
s existen de 10s impactos a nivel del individuo y de la comunidad, sus hogares, etc.. y
mota dimensiones de poder y dimensiones de genero.

" lenta que fue previamente mencionada es la de CGAP, para ustedes que estan
8 en trabajar con los grupos metas mas pobres es una buena herramienta, porque ayuda
cudles son Jos mas pobres. Muchas veces pensamos que estamos con los mas pobres,
ps definido muy bien qué es “relativamente pobre”, que es “moderadamente pobre”.
yes y esta metodologia esta siendo implementada en ocho organizaciones de microfinanzas,
| mundiaimente, y también en Nigena. India y el Peru en PROMUC

sntas AIMS son un conjunlo que reune una encuesta de impacto: una encuesta de
bafiero el 1érmino de salida de clientes que desercion, porque muchas veces las clientes
Srogresar: una entrevista en el uso del préstamo; un grupo focal sobre satistaccion del
a entrevista sobre empoderamiento. Las organizaciones que han estado expenmentando
ado incluyen ODEF y Covelo en Honduras, PROMUC y Promujer en el Peru, el Sinapi Aba
iGhana y CAME en Meéxico.

i de esas herramientas es la necesidad de entender mejor las necesidades de nuestros
| La industria competitiva en que estamos trabajando ha generado la necesidad de retener
5 y entonces los organismos de microfinanzas quieren mejorar las herramientas que tienen
rrollar y refinar sus productos y servicios,

ramientas Microsave estan dirigidas mas que nada hacia los estudios de mercado, Ese es el
B con los que estan siendo usados en Africa, Bangladesh, las Filipinas y Nepal

sasar unos ejemplos de diferentes métodos usados por las organizaciones de microfinanzas
man parte del proyecto Imp-Act, primero esta Pradan de la India como mencioné, clientes
#in aprovechando el (ILS) Sistema Interno de Aprendizaje, llevando sus agendas, luego el
Bosnia estd desarrollando sistemas de monitoreo a los clientes que estan saliendo para
na mejor idea de los perfiles de quienes no estan satisiechos con los senvicios o los perfiles
gue se estan graduando de un préstamo a otro porque les esta yendo bien

Iganizaciones que estan aprovechando los métodos cualitativos son CAME en México; an
" FINRURAL: en Kenia. K-REP; y PROMUC en Pery, que esta aprovechando la metodologia

natodos cuantitativos estan siendo usados en Ghana sobre todo con las herramientas AIMS.
do encuestas apoyadas por consultores de Opportunity Intemational. UMU de Uganda que
de las organizaciones que estd trabajando créditos de educacion un lema que hemos
ghado bastante ayer, y alli estan realizando una Investigacion de mercado para hacer conocer
pio al publico en general.

pales son las consideraciones que deberiamos tomar en cuenta cuando estamos pensando que
bdologia usar? Primero, el propdsito de la investigacion, necesitamos ser bien claros, en que es
je queremos asesorar y por qué estan siendo recolectado los datos. Por gjemplo, sl queremos
Bt por que la gente esta saliendo de nuestros programas, nNes interesa saber los perfiles de las
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personas que estan sallendo, entonces necesitamos un estudio tipo encuesta sobre edades, gén
estado civil, etc. Si nos Interesa saber los motivos por los que estan saliendo, saria aprop
conocer un componente cualitativo, a partir de entrevistas estructuradas con las personas g
salido, y siempre es importante tnangular esa informacion, es decir las clientes pueden deck
una cosa, las promotoras ofra. las compaferas otra. Lo mas importante es que podamos
toda esa informacion porque en realidad no hay una sola interpretacion, no debemos ser parn
como investigadores.

Otro factor es el uso de la informacion, para qué estamos generando esa informacion. cuales
los sistemas de reportar esa informacion, para influir sobre las personas que necesitan esa infomm
y quieren aprovecharia.

En el criterio de qué tan rigurosa necesita ser la informacién que estamos produciendo, §
informacién cualitativa y cuantitativa pueden ser rigurosas, todo depende de como la aplic
cuantitativa trata de probar Impacto usando muchas estadisticas, la cualitativa mas dirigida
una interpretacion de los procesos involucrados en la intervencion.

Para realizar un monitoreo rutinario de impacto, el factor costos es allamente importante, &
son gerentes de organizaciones de microfinanzas y lo saben bien. Para los estudios de impach
van a ser mencs frecuentes, el costo sigue siendo importante, tan importante como la cuesti
rigor de hasta qué punto estos resultados van a ser creibles. Entonces. el énfasis debe po
credibilidad y ngor.

¢Quien deberia llevar a cabo ese tipo de estudios de impactos? Una organizacion que
comprometida con el aprendizaje organizacional. En ese caso, el personal interno debe ser|
tome la mayor responsabilidad. Sin embargo, la decision de involucrar & personal extems
consultores, académicos, etc,, dependera de la capacidad del personal interno, también deg
de |a necesidad de garantizar la credibilidad de los resultados y también garantizar el valor
una perspectiva neutra y objetiva.

Si decidimos por el personal interno se necesita de una capacitacion previa, y motivacion,
el que haga eslos estudios necesita de un incentivo adicional, necesita sentir que a través d
eso va a llevar a cabo mejor su trabajo. Contratar una persona extema es una regla gen
embargo, serla importante que el personal interno pueda monitorear exactamente el tral
esta haclendo el consultor y aprender de &l y también monitorear la calidad de su trabaje

Dinia que depende enteramente de la actividad, si -por ejemplo- queremos saber cémo

los clientes con respecto al personal de la organizacién, definitivamente no vamos u§
promotores para hacerlo. En este caso necesitamos alguien mas neutro que pueda alay
su confianza y damos una idea mas objetiva. Para el caso en que, por ejemplo, quere 08 :
qué la gente esta saliendo del programa, es muy facil que el promotor vaya con una fig
“tlanes que entregar esto a la oficina con datos, edad, estado civil, numero de dependie
va influrr mucho en sesgar la informacion. Pero si se trata de la encuesta se le puede ¢
para que marque. pero si queramos ir mas alla de la desercion, puede ser que una ¢
desercion sea que la promotora tenga una mala relacion con el banco, entonces alli 0
objetivo. Tal vez alll lo que podemos hacer es tener un grupo focal, con otra promd O
conozca a esos clientes especificos

Este asunto de tener claros los objetivos me parece imponante, dado que ahi esta la i
propio objetivo, es decir, uno puede quedarse en una investigacion académica, pero,
queremos desarollar el mercado de servicios financieros, y queremos incidir en pa i
entonces nos tlenemos que hacer preguntas que tienen que ver con el entomo, el cont -'f '
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# de un marco de intervencion especitico de un

aunque no necesariamente tiene que ser peq
FPOra instrumentos que nos ayudan a consequir info
i3 incidir en cambios en la politica?

programa pequefo, por llamario de alguna
ueno. Entonces, ; este lipo de metodologia
rmacion gue en lorma agregada y procesada

iQue cuando la metodologia nos permite saber qué clientes estan aprovechando mejor nuesto

Dy cuales son los perfiles de los clientes que no lo estan haciendo, cuando sabemos por qué
BOnas estan saliendo de nuestros programas. en esa medida el uso de las herramientas va a
Qirectamente en las politicas de nuesiras organizaciones. Si veo qué ha pasado con 13
nentacion de QUIP, hemos podido ver Que las personas que estdn aprovechando mejor log
)OS, son personas solleras o Casadas, pero con hijos mayores o sin hijos. Hemos podido ver

personas que no han podido aprovechar. Que estan siendo mas bien afectadas por ese

« POrque vamos a necesitar enfocar a ese grupo de

@blar un poco del protocolo QUIP que estamos desarrollando en la Universidad conjuntamente

omo AIMS o Micro Save, es un protocolo. El
88 nguroso, que sabemos exactamente los

protocolo? Salié del segundo foro global de Imp-Act. El mismo
i microlinanzas queria experimentar mas con metodologias
lectar y analizar la informacion de mejor forma, entonces este
€ para ayudario en esa larea. Hace un afio atras, yo y dos
mas, hemos empezado a crear Iineamientos sobre la recoleccién y analisis de los datos

NOS para ayudar a las organizaciones de microfinanzas a aprovechar eslos métodos con
jad y con mas confianza

90, con individuos particulares sobre los cuales

§e necesitan mas informacion, hay ideas
#Nos en lorma de anécdotas en nuestras organ

izaciones, pero que necesitan ser verificadas.
Paso, quién deberia hacer el trabajo, hemos hablado un poco de ese lema
existe una encuesta de base

esinctamente

0

Que podemos aprovechar, o tenemos que hacer una, no
necesano, pero si ayuda a incrementar la calidad, y la utilidad de los datos

§O, Necesitamos seleccionar la muestra para los datos cualitativos, es decir obtener listas
B e los cuales se necesita Conocer mas, luego disenar el formato de la entrevista

HON para las entrevistas, alll necesitamos
entrevistadores, necesitamos refin
sonas divulguen la informacion de u

probar el formato de la entrevista, necesitamos
ary poner en secuencia logica las preguntas, para
na forma rica, y necesitamos poner mucha atencién
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en la introduccion inicial, me explico. Si yo fuera una investigadora y me presentase el dit
organizacion a esas seforas, necesitan saber por qué estoy alll, cudl es el objetivo del e
es para ayudar a la gente al fin de cuentas. y tal vez el punto mas importante en lodo este
es ganar la confianza de la gente que seva a entrevistar. Si no podemos aplicar la metodl
resultados no van a tener ninguna credibilidad, entonces la introduccion inicial es clave,§
a afectar la informacién que conseguimas 0 No conseguimos

Luego la cuestion es realizar las entrevistas La idea es que sea sencilla, pero lenemos .
los pasos, para que al final sea utily craibles los resultados. La hora, la ubicacion de las
para que las sefioras no se sientan cohibidas es muy importante.

El QUIP, tiene lineamientos claros de como analizamos la Informacion narrativa qu
conseguido. luego voy hablar de esto

. Como analizar los datos estadisticos? La idea del QUIP es que no solamente recolecte
informacion, sino que queremos estandarizar los resultados para comparar la dilerente
de las entrevistas, y hacemos eso haciendo un cuadro Excel, damos puntajes segun
cada tema, hasta que cada persona entrevistada tiene un puntaje, eso no es nada mas qui
los resultados, pero podemos asi ver quiénes del programa estan ganando y quiénes estang
esos datos pueden luego estar metidos en una base de datos, y asl los podemos aprovec

Paso uno: quiénes son mis clientes, cual es su edad. cual es su género, su educat
necesidades, y en qué rama esta su negocio.

(Como y porque esta cambiando su demanda? Y qué“shocks estan experimentado y g
en las actividades en sus negocios estan tomando lugar. ;Cual es su grado de salis

elementos les esta gustando o no, cuales son los Impactos directos, es decir mi
conocimientos, actitudes, relaciones personales, elc. '

O tal vez queremos mas bien conocer los impactos indirectos, es decir cual es el Impac
hijos de que esa sefiora saque un crédio. .Cudl es el impacto relacionado a genero, | i
impacto sobre su relacion relativa en su sociedad, en su comunidad?

Luego el paso dos, quién deberia de realizar el trabajo. los encargados de recolectar esa
necesitan, por supuesto, entender la mision de la organizacion. Y para eso se necesia ;
capacidades personales, los mismos entrevistadores necesilan paciencia, saber escucharg
creativa, necesitan aprender como no hacer preguntas sugerentes, y €so es muy dificil param
Necesitan saber ser ablertos a lo inesperado, y mas que nada, necesitan poder establecerce

Los especialistas en informacion cualitativa pueden ser contratados, y como no estan dirac
involucrados en la organizacion, pueden abrir lemas mas sensibles, como hablamos &
ejemplo, relacién entre el personal y los lideres del grupo También podemos aprovech
estudiantes de las universidades locales, ellos también necesitarian tener una capacitacion o4
en ese proceso para garantizar la calidad de la informacion.

No es siempre estrictamente necesano realizar encuesta de base, pero nos puede ayudar o8
maneras cuando queremos establecer los diterentes perfiles de los sectores que estamos al

Entonces como se hace, primero, se decide los indicadores, 1as vanables a ser utilizadas ¥
la muestra segin su grupo émico, género, educacion, estado civil, edad. etapa en &l prog
microfinanzas, es decir en qué ciclo esta, tipo de negocio, ubicacion, depende de usiedet
esas variables.
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§ir el tamafio de la muestra, hay que preguntarse sl la muesira es suficientemente grande
¢ hacer comparaciones uliles o no. En el QUIP gue hemos aplicado en Huancayo por
hemos seleccionado de la encuesta inicial que se hizo hace un afio atras, veinte estudios

a fue la muestra que tomamos, igual necesitamos seleccionar la muestra de las cuotas

s elegir los clientes en calegorias predetenminadas y luego elegir sus nombres al
de ese grupo. ,Y por qué hacemos ese proceso? Es para evitar los sesgos de solamente
tlos clientes estrella, que tal vez son los que siempre entrevistamos. y esio puede
pente distorsionar bastante los resultados

os seleccionar la muestra para hacer las entrevistas cualitativas, y eso se puede
jevamente ulilizando la encuesta de base y hacer una muestra de la entrevista mas
para cada grupo de clientes que gueremos entrevistar. y nuevamente de esa lista
amos al azar los entrevistados.

nue va & ahorraries mucho tiempo es que cuando estan seleccionando la muestra para
50, seria bueno también seleccionar extra clientes que tienen mas 0 menos ese perfil,
fveces cuando llegamos y en la practica hacemos esa entrevista no encontramos a las
S, han salido, 0 no estan por la hora, elc., enlonces si ponemos rapidamenta dos o lres
| cada uno, nos ahorra muchisimo tiempo.

ns al formato para la entrevista semiestructurada, Primero se supone que van a ir
Bonas para hacer las entrevistas, la persona que hace las preguntas y la persona que
|8 respuestas. Y ,cOmo se deberia anotar las respuestas? Bajo temas claves como
peion”: sexo, edad, numero de hijos, elc. Luego impacio en el negocio”, queremos saber
mpezo su negocio, cuanto vende, cuales son sus bienes. si ha tenido que vender un bien,
ma trabaja, si se ha diversificado o no, por qué, etc. Anotamos toda la infermacion como
jio “impacto en el negocio”, y similarmente, tenemos “impacto en el hogar”. Alli apuntamos
ismo momento de las entrevistas lodos los impactos, relaciones en el hogar, también
3 en la comunidad”, corresponde a ustedes poner los lemas

gs siempre empezar con una pregunia de tipo generativa es decir "Senora, cuénteme
8s que usted decidio formar parte de este Banco Comunal?*. un tema extremadaments
| y abierto que ella usando su propio idioma, sus propios conceptos puede soltarse, y
a soltar informacion rica. Entonces, es bueno empezar siempre con una pregunta bien

hacemos preqguntas supliementanas, tal vez esa senora se fue por las ramas, 1o que es
hién, porque divulga la informacion como a ella le sale, pero tenemos primero la pregunta
| soltd, por ejemplo, “entonces, cuanto ha vendido este mes” tal vez no lo ha dicho, no
va a ser necesario hacer la misma lista de preguntas complementarias, dependera de la
cion que nos suelta, en eso tenemos que ser sumamente flexibles.

, ente hacer preguntas, s COMo ponemas en orden, N0 voy @ empezar con temas muy
s, porque la sefiora seguramente no va a contestar nada Entonces, dejaré los temas
ansibles para el momento final, incluso cuando he dejado de grabar, dige “muchas gracias
alguna otra cosa?”, y muchas veces en ese momento, suelta una cosa exiremadamentie

B y tenemos que estar muy atentos

ns un ejemplo del formato de la entrevista, tema negocio, pregunta generaliva, preguntas
: arias, y al final para cada lema podemos preguniar a la persona entrevistada de colocar
ntaje de uno a cinco, por gjemplo, cémo le ha ido en su Negocio el ultimo ano, s mejor que
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el anlenor, pero, ella nos va a responder dando un puntaje entre uno y cinco; y para cada 88
luego en el hogar también le vamos a preguntar eso ha tenido un impacto en tu hogar gl
regular, etc

¢Cuales son los tipos de pregunta que podemaos hacer? Primero la forma puede ser OF
aberta. las cerradas requieren respuestas fijas o sea "si” 0 "no”, edad, eic. Las abiertas nos|
a conseguir su opinion, de algun proceso, la relacién con su pareja, sobre personal de ©
lipo de preguntas son méas abiertas. También debemos de tener cuidado en el tipo de preg
hacemos, evitando preguntas que asuman que tienen cierto conocimiento que tal vez not
También es bueno evitar las preguntas hipotélicas, es decir "Senora. si a futuro le pudl
brindar un producto de seguro, lo tomaria?® pues, es muy dificil para las personas pred
van a hacer a futuro. También hay que evitar las pregunias abstractas. porque es muy pe
las personas terminen diciendo (o gque ellas plensan que Nosotros queremos escuchar, y ¢
evilar eso.

Las preguntas vergonzosas, a veces tenemos que preguntar cosas muy sensibles, como
que deberiamos abordarios? Slempre es bueno tener una actitud no hostil. no debe
como si estuvieramos juzgando. Debemos poner las pregunias en tercera persona. nun
vamos a decir & un hombre “; Usted golpea a su esposa?”, no va a decimos nada Pero sl
“¢Que piensa de los hombres que golpean a sus esposas?” es ya mucho mas neutro y pos
una pueria en vez de cerrar. Tanemos que tener tambign mucho culdado con el vocabu
seleccionamos, no vamos hablar de “morosos”, sino de personas que no han repagado suspl
porque “moroso” tiene muy mala connotacion

Otro factor es hacer hincapié en confidencialidad. Esa persona no nos va a soltar nada
no hemos pensado muy bien como vamos a respetar su confidencialidad y anonimatol
como Invesligadores tenemos esa responsablliidad de pensar como lo vamos hacer

También hay otras écnicas, por ejemplo, las preguntas que requieren mucha memao
acompanadas de referancias, por ejemplo, "cuando nacio su hijo, en esa época en que 8
Garcia de presidente, se acuerda?” asi paulatinamente no es muy dificil para las persa
cosas del pasado

La fraseologia de la pregunta es muy importante, deberiamos evitar a toda costa las pi
son con dos partes unidas, (preguntas de dos cafones), entonces, no podemos o
adecuados los servicios de ahorro y el liempo que pasan en la reunion?’, porque pued
una parte ¥ no & olra, por eso siempre es aconsejable separar las preguntas

Y tambien tlenemos que agrupar las preguntas en secuencia logica, poniendo siempre i -_
mas complicadas al linal

Debemos cuidarmos pues no queremos nducit o que ellos van a decir, tenemos gt
concientes de 850, pero a la vez necesitamos ser claros. en que términos deberia con
son matices de diferencia. no podemos onentar. Entonces, tenemos que ver mas o
terminos podrian responder, pero sin INducir 8 una respuesta, y es bien diticll

¢Se puede usar una grabadora?

Otras veces tenemos que ser muy sensibles a la situacion, tenemos siempre que
antes de grabar una Informacion, “sefiora, por tavor, para tener la informacion mas comph
grabar la entrevista?" A veces lo toman como un piropo. *soy impornanie”. puede pensact
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8 que una persona haga las preguntas y la otra tome algunas notas pero no como forma de
BION, mas que nada seria captar la maxima informacidn posible porque también re-escuchar
B8 entrevistas grabadas va a ser una inversion de tiempo inmenso, una labor bastante labonosa

plenso que podemos captar lodos los detalles que nos interesan anotandolos de forma
S cohiba a las entrevistadas

0 van dos personas a entrevistar, ;no hay mas hielo, mas posibilidades de que Ia
ada se cohiba?

N’“-
e
o o~

R
— Bmucho del cardcter de la persona Que estamos entrevistando, y depende, si nos ponemos
42 sefiora seriamente con una lista de preguntas, evidentemente va a haber mucho hielo, si
DS al lado en la esquina, ella va a estar apuntando, esta bien, no hay problema. se olvida

Persona esta alll, todo depende de cémo lo hagamos y de juzgar mas o menos como es
By por 8so se necesita calidades personales, creativas. sensibilidad.

iare que el QUIP que hemos aplicado en Huancayo va a ser publicado Yy S& puede acceder
s en PROMUC. Alli se ve exactamente como se ha realizado paso por paso el recojo de
'_ jCion, v también estamos sacando una nota practica de que eslamos en proceso de

1al castallano. Yy eso tambien va a estar disponible, para que vean exactamente como se
80 los casos narrativos y de forma estadistica. A grandes rasgos. la idea es -como expliqué
los diferentes temas- negocio, hogar, comunidad. que la sefiora misma da una cifra de
8 ido en general en cada tema Agregamos todas las cifras para cada tema y decidimos si

Sona que ha ganado o ha perdido o esta alli no mas. Eso no es mas que el andlisis
% Queremos entender cudl es el perfil de Ia persona que esta siendo beneficiada por asle
¥ 4 que no, para luego cambiar las politicas de organizacion

oS que el QUIP no es la panacea de estudios de impaclo, pero liene sus limitaciones

8, pero es un método muy adecuado para superar ol problema de atribucién, ademas
BI0 85 mas que una herramienta, nos da lineamientos de como deberiamos aplicar las
B semiestructuradas y ©slo en si va a garantizar o por lo menos ayudamos a ganar mas

gl para que sea mas Util para nuestra organizacion y que la informacién va mas alla que
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Preguntas y respuestas

e

RESPUESTAS DE KATIE -

g
JNas puede dar algunas deas sobre & enfogue CGAP s/ es Qe N3y an i Expe .!
Que aca en & Pery. PROMUC ha establecido como enfocar hacia ks podves, es ;
& SAPENencIas Nay olas como &s, con iz expenencia el CCAF gue s ha > por
SXTUCHE! L PO Mds SO0 e5 Que o Quip supera & probiema oo (a3 armt , t
XV (O3S 135S CHIENONSINASs Que eSIabas mencionando. [ Qué debe imprimir (s personat i r
SES JITROUCIONIES 10 18Narian gue ser INan exilrennadii: LIra ! narse. ook &
NAETE QUE lIRnern MUCTIAS O 35 DErsonas Cuando son entra

Entonces tu pregunta es en tres partes, la primera sobre el enfoque CGAP. anoto que va hi
charla de Miguel Angel Jiménez del Banco Mundial gue. Justo va a hablar del PAT, dal

de medicion de pobreza relativa. creo que es la persona mas adecuada que yo para amg
tema

it

En cuanto a la superacion del problema de atribucién, si una sefiora nos cuenta
personalizada, lo que le ha pasado, podemos facilmente captar la causa-efecto, por ejem
estaba yendo muy bien en mi crédito pero alli se enfermé mi mama y ya no podia dedicar i
negocio, me senti muy mal y perdi el control del negocio® Alli sabemos exactamente §
causando que, no es como la encuesta en que vemos variables, (por ejemplo, las madres.
no estan sacando crédilos allos pero no sabemos por qué), en este tipo de protocolo si al
podemos precisar. Siempre triangulando esa informacién con otras personas a la vez respel

confidencialidad, para que sea la vision mas completa de qué es realmente lo que ha It
qué cambios

-

Y la tercera parte, sobre la menor capacidad de los estudiantes universitarios, en un munde
mejor seria contratar un antropologo que se quedaria con esas sehoras durante un periodo:
de un ano, es una persona extremadamente preparada, que tiene mucha experiencia en &
pregunta, etc pero vivimos en un mundo real en el que tenemos que considerar costos,
tiempo. Entonces hay que aprovechar el potencial de los estudiantes, pero necesitan ¢ .
para hacer entrevistas y tal vez seria mas aproplado que los universitarios estén involucrad
encuesta de base inicial, quizas alli podria ser mas oportuno que ellos trabajen

El QUIP es un trabajo en progreso, es decir, se ha implementado en Zambia en el afo 208
Africa, y luego se ha implementado en el GCOD en Huancayo, que forma parte del o¢
PROMUC en agosto de este afo. Ahora mismo esta siendo implementado en Chimbote tam
Cantas Felices. Luego, en noviembre va a estar aplicado en Cajamarca, es trabajo en g L

para consequir mayor credibilidad y aceptacion de ese protocolo vamos a necesitar hacer
mas expariencias.
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Rjas relativas de usar ese protocolo contra otros metodos. ustedes las tienen que evaluar,
Bcuerdan del cuadro de las diferentes debilidades y fortalezas de las diferentes metodologias,

Les ustedes deben discriminar y depende mucho del propésito de la investigacion para definir
Brramienta seria la mas apropiada

#8 que si, porque existe muchisima mistica alrededor de c6mo analizar los datos cualitativos,

@ 8se protocolo ha sido elaborado para explicar muy sencillamente como hacerlo. Analizar

HPOr paso creo que ayuda bastante, justamente, esa ha sido la idea en su creacion y también

@standarnzar la informacion, para poder comparar muy bien las diferentes entrevistas usando
0s indicadores y variables, entonces. eso si ha sido reaimente considerado

BN hacer regresiones. Creo que ambos métodos pueden ser usados como complementos,
8 sefiora dice que lo que mas le salislaceria es que la tasa de interés baje ya que por eso no le
iyendo bien en su negocio, ;vamos a tomar en Cuenta ese dalo, y directamente vamos a bajar
58 a cero para satisfacer a esa senora?. evidentemenlte que no, tenemos gue ver lo que es
ME para nuestra organizacion, usando otros criterios no es simplemente tomar a primera vista

e las personas nos dicen, sino verificarios y en eso nuestro Propio critenc comao organizacion,
BN y en eso es importante triangular la informacién

10 que si podria mostrar es, por ejemplo, si estamos entregando un servicio de capacitacion y
Que estadisticamente no es representativo porque tenemos solo 20 estudios de casos pero si
' iramos que en 19 de los 20 casos dicen que no estan satisfechos con la capacilacion, lenemos

omar con bastante seriedad y comprobar si lo que ellos estan diciendo es congruente o

gruenie con lo que la organizacion piensa que esta haciendo y alll si podriamos cambiar la
ta de la organizacion basandonos en esos datos

Bro, lo que entend| es una Inquietud de co

mo hacer la muestra. qué criterios deberiamos lomar
seleccionar una muestra mas peque

na. Entonces, eso dependera del proposito de la
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investigacion, lo que si puedo contane es lo que hicimos en Huancayo, donde cecKimes
los diferentes perfiles de los chentes usando variables simplemente economicas COMS
ganancias, rama, bienes, patrimonio del hogar, para poder distinguir digamos tres grupe
estaban en un mejor nivel economico, 10s que estaban en un nivel intermedic y 108
peores indicadores en esas vanables De esta categorizacion de ires, luego seleccions
para entrevistar que tenian mas o menos ese perlll y esa seleccion hicimos al azar

i QUE hempo S vieive 8 N
En un mundo ideal no se haria una sola vez, sino cada tres meses, cada cinco Meses =
realizar durante un ano. Repetir entrevisias de un afio a otro siguiendo a las MISMas PEIss '
muy interesante, muy rnco, si es tactible. si tenemos el dinero para hacerio, lo imere:
seguir a varias personas durante una trayectoria sabiendo que algunas de las persona
estamos haciendo el seguimiento van a salir del programa, entonces vamaos a saber por c
no pueden ser solamente clientes. sino ex clientes. Pienso que ese proceso podria ser anis

para la organizacion

on o exx IR Que ornes en O JUE 65 e5€

EIIRS SN A0S INEONOS ENcCUeSacores, Vann)

' = - > »y
& ESLITIOS FBZaIKX07, y & SONNNIT OF J CLRNTI

fe .
) TR Ty e P . 4

CLANTo heympo (0N GESOe & W) INSEa BTN NN

QUSremos dNenes
A nosolras nos llevo diez dias realizar las entravistas y apuntar los resultados enun a
sean legibles. Los siguientes diez dias nos pasamos haciendo el reporte entonces ese X
de tiempo requerido en ese caso Pero eso dependera de cuanta ayuda tenemos en la orga
de microfinanzas, en hacer, coordinar las reuniones con las sehoras, porque evidentemente sl

@se apoyo se va a cumplir mas rapido

r el hombee o la mujer, no puedo decir, Creo que el entre

La segunda parle. quien es mejo
nos. Sin embargo, sl vamos a hablar de ¥

una entrevistadora pueden ser igual de bue
domestica, 1al vez seria mejor una mujer, si queremos entrar en temas muy sensibles @

quiero decir que no funcionaria con hombres, pero mas que nada tenemeos que ser muy '
en este asunto, pero no se puede decir definitivamente si 0 No.
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trategias de Gestion para la
stenibilidad financiera

lgo Skertchly Molina*

Introduccion

§e Bstrategias para la sostenibilidad financiera no es. sin lugar a dudas, un tema nuevo.
MIrgo, en este foro de gran importancia para los programas de microfinanzas que utilizan
pologia de Bancos Comunales (MBC), es importante renovar el tema. Esto es. al reto
nte de la sostenibilidad financiera hay que agregarle los avances del sector en otras
on &l Iin de enriquecerio, de comparr experiencias, de analizar resultados y. hablando de
B, proponer caminos para idear las eslralegias efectivas para la sostenibilidad financiera.

BlO es, entonces, el discutir el reto de la sostenibilidad financiera y la formulacion de
5 para alcanzaria, con la aclaracion importanie de que hiy que mantener siampre un
del alcance de los grupos de poblacion atendidos bajo la metodologia de bancos

it el analisis, hacerlo de manera ordenada y llegar a una conclusién valida, hemos
Rdo este taller en tres partes. Primeto vamos a repasar el marco conceptual tocando tres
gntrales: el concepto significade e importancia de la sostenibilidad financiera, Ia
IBIoN de la tasa adecuada de interés — aquella que permite la sostenibilidad financiera -

PO de referencia para la planeacion estrategica. En seguida haremos un resumen de las
ipravias al taller, donde se discutieron puntos de mucha relevancia para la sostenibilidad
Bera parte nos enfocaremos propiamente al Irabajo de taller; vamos a plantear las
Hones para formular estrategias, como formular estralegias y, finalmente, vamos a discutir

de las estrategias para que despues cada quien haga el trabajo particular para su

|

0 conceptual, la sostenibilidad y la planeacion estratégica

como base del taller el concepto y los factores que intervienen en |a sostenibilidad
a0 de microfinanzas. En seguida haremos un planteamiento de cualro pasos para
Bnibihdad. Después vamos a definir una metodologia para la planeacion estratégica

o0 indispensable para determinar estralegias de gestion Se trata, pues, de definir un
Lpoder llegar a donde queremos llegar

D e Colcanmy
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21 Concepto, significado e importancia de la sostenibilidad financiera

La sostenibilidad financiera es la capacidad que tiene la institucion de microfinanzas pan
los servicios financieros de manera permanente y sin depender de subsidios o donach

siguiente figura muestra el "rompecabezas de la sostenibilidad™ Existen cinco vark
determinan la sostenibllidad.

EL ROMPECABEZAS DE LA SOTENIBILIDAD

Sosteniblidad

Consorcio Latinoamericano en capacitacion en refinanci

7. Alcance

Definir la sostenibilidad sin tomar en cuenta el alcance a la poblacién objetivo de la in Cie
como en aquella escena de Alicia en al Pais de las Maravillas cuando ésta se encuentra con
en un punto del que parten diversos caminos

“Gatito de Cheschire-..., querria decirme, por favor, que camino debo tomar para salir @
-850 depende mucho de el lugar donde quieres ir - dijo el gato
-me da lo mismo el lugar...-dijo Alicia
-antonces no importa que camino tomes.™
En efecto, a menos que se tenga claro a donde se quiere llegar, que se tenga un prog "
objetivo, cualquier camino da lo mismo. En este sentido, El punto de partida es estab

claridad fa poblacion objetivo y, entonces, determinar bajo que condiciones la institucion p

sostenible. Es decir, siguiendo al gato de Cheschire. escoger el camino adecuado >
sostenibilldad

! Tomaoo de David § Gitsbons ¢ Jenniler W Mashan Moving Towards Institutional Fimancal Sett suticiency while
pomminment 10 1he poorest The Microcredi! Summit, 1969
2 Carrol Lawis. Alicss o6 of pals ge las meravites  Edicomunicaciones. S A Espana. 1900 Pagina 66
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e — costo

ICION debe preguntarse permanentemente qué tan efectiva y eficiente es en olrecer sarvicios

08 & su poblacion objetivo, La eficiencia y la eficacia siempre se veran reflejadas en los
g8 operacion

Qicad de 12 carters

pad de la cantera, es decir la capacidad para prestar y recuperar los préstamos, tiene un
inante en la sostenibilidad porque ésta involucra dos rubros de costo muy significativos,
BCION de reservas para hacer frante al fiesgo y los castigos de cartera por préstamos no

Rraiiniento esperado sobre el capita)

i es cierto el proposito central de las Instituciones de microfinanzas es la de proveer servicios
DE & la poblacion excluida de la banca convencional. también €5 clero que esto ho puede
dible sl no se cuida el capital Culdar el Capital significa dos cosas: mantener su valor en el

Py construir el capital para el crecimiento de fa institucién. Ambos aspectos determinan un
hlento esperado sobre el capital,

[@sa ae inleres apropiads

Jatro variables antenores se combinan para determinar la tasa de interés apropiada que va a
fir la sostenibilidad financiera de la institucion. Esto es, cudl es la tasa de interés que debe
fSe a los préstamos para poder cubrir los costos de operacion, los costos derivados de la
i de la cantera y la rentabllidad raquerida para mantener y construir el capital de la institucion
joente que cada Institucion, a partir de comprender y analizar estas cinco variables, puede
¥ el nivel de sostenibllidad institucional. Tal como se muestra en la siguiente figura, la
Mibllidad tiene un significado trascendental en la vida de la institucién. De la sostenibilidad

noe tanto la viabilidad de la institucion en liempo como la capacidad que ésta va a tener para
t llegar a mas poblacion que necesila de servicios financieros apropiados.

La tasa adecuada de interés

fBrminacion de la tasa de interés adecuada se puede decir que es el punto de partida para
Prender como esta la institucion, con relacién a la sostenibilidad, desde un punto de vista muy

oS a plantear los cuatro pasos que recomienda Gibbons* para el analisis de la tasa adecuada
pterés:
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MEDICION DE LA SOSTENIBILIDAD

Entidad Totalmente

Comercial
Ajustes
Subsidio e
inflacién

v
Institucion
financieramente
sostanible

Paso 1: Minimizar e/ costo del crédito para la poblacion de menores ngrésos

Lo primero es identificar y analizar la estructura de costos de la institucion. Determinar §
medida cada componente del costo interviene en el desempeno financiero de la Institucks
andlisis debe permitir identificar como esta la eficiencia de la institucion y en dénde hay g
mejoras. Aqui se pueden aplicar, como estrategia general una serie de medidas para me
eficiencia, tal como se muestra en la siguients figura que busca responder a la pregunta ;
mejarar la eficiencia productiva?

Paso 2 Mantener la Calidad de cartera
Camo ya se indico, mantener la calidad de la carnera tiene un efecto detarminante en el cost
las posibiidades de sostenibilidad financiera. Se puede afirmar, entonces, que a me

cartera se mantenga dentro de los rangos aceptables de calidad — en morosidad y
sostenibilidad es imposible.

Faso 3 Tasa de mterés apropiada
La tasa de interés apropiada, para cubrir los costos operativos, financieros y de la calidad de ¢8
se determina a partir de la siguiente lormula
Costos operacion + Reservas y castigos + costo financiero
Ajustados Alustado

TAl =

(canera promedio anual — castigos de carera)



Detinir el camino
para la Autosuficiencia

Adopcion de nuevas
técnicas administrativas
- Disefio del producto
- Reingenieria de procesos
- Tecnologia para eficiencia
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EL PROCESO DE PLANEACION

El Analisis interno

v
- Fortalezas
- Débilidades
Exito = x N Pl
Oportunidades %
'y
Fortalezas 7 -

Objetivos => Estrategias

Consorcio Latinoamernicano en capacitacion en

Faso I! Anglisis del entorno

El pnmer paso del cual depende que tan completo y alineado al contexto externo, es el plan estis
es al anallsis del entorno. Se trata de identificar y analizar las variables, los acontecimients
general. lodo aquello que determina la situacion actual, asi como las grandes tendencial
sector de las microfinanzas

Paso 2 Andlisis mtemo

El analisis interno consiste en determinar y analizar los indicadores que describen el desemp@
la institucion. En analizar las condiciones y el comportamiento de la organizacion, el trabajol
gerencia y el consejo directivo, el estilo gerencial y, en analizar cuidadosamente el desempeng
institucion con relacion a sus capacidades *

Paso 3 ldentificacion de forfalezas y deblliades

A partir de los resultados de los primeros dos pasos, se deben identificar las fortalezas y debilig
de la institucion. Las fonalezas son lo gue la institucion esta haciendo bien aquellos aspecto
donde su desempeno. su organizacion, su tecnologia y su estructura presentan condich
tavorables, tanto actuales como futuras Las debilidades, por el contrario, representa lo gl
organizacion no estd haciendo bien: errores de operacion, procesos Ineficientes, organizach
personal sin buen desempefo o preparacion adecuada, cuellos de botella, etc

4 E andlisis interno se puede edliza a parts de aphcar & méooo de Berchimarking Gus Comsisia #r COmpara! y snsiear \os ing
08 cERempanc oe I3 INSIUCION con relcIon & o8 INGICados del secior de e mictolinanzns Véane
Performance Indicaloes for Microfnance institutions
TECHNICAL GLIDE
ard Ecition
MictoRate & Iner-Ametican Developmaont Bank Sustainabie Develcpment Degartroond
Micro, Small and Medium Enterpnse Dvision
Washington, D ©_ Jubo 2003
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R0 4 ldentifcacion vy anaisis de aportunidades Y amenazas

ir dé los resullados de los Ires pasos anteriores, se conceptualizan las condiciones del entomo
R IOrma de Oportunidades y

Y amenazas, Las lista de Oponunidades representa las condiciones
O QUE la Institucion puede aprovechar para sy operacidn

Definioion de los oyeivos b ia fonmuls ael exito

=& Que conocemos y hemos Conceptualizado tanto en antorno
Bristicas infemnas de la institucion, estamos en Posibilidades de defin

como las condiciones y
N0y largo plazo. Para allo NOs vamos a relerir a Io que se conoce

I © enunciar los objetivos
como la férmula del exito

Exito = Fortalezas + opornunidades

#Bre dacir que si la institucién Quiere lograr lo que se
E8I &stan alineadas las lortalezas con las opontunidades. Fs decir, el éxito se alcanza cuando
e, de entre la lista de o

Porunidades, aquellas Que pueden ser aprovechadas porque la
Cuenta con las fortalezas — Capacidades - para poder hacerlo

Propone. sus objetivos. €510 sdlop es

Formuacion y anglisis a¢ estrategias para alcanzar los otyetives

grandes tendencias en la practica de |os bancos comunales y las
ategias alternativas para la sostenibilidad

siormar el modelo para mejorar la eficiencia y la cobertura de mercado

plicar el modelo para la diversificacion de producios y mejorar el alcance

modelo de BC en América Latina y &l
en llegar a las siguientes conclusiones:
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1. Lastres estralegias son vélidas y demuestran la importancia de los BC en los se
a los segmentos de poblacion mas pobres

2. Laaplicacion de una u otra estrategia depende de las condiciones particulares de cad
de la mision de la institucion, de las condiciones del entomo y de las oportuni 3
identifiquen, en especial las oportunidades para el crecimiento y la penetracion dal|

3. Estamos en una transicion importante en el sector de las microfinanzas que va del
al multiproducto De hecho, esta es una estralegia eficaz para enfrentar los retos de O
y de expansion. Es decir, anteriormente a las instituciones se les identificaba Y agrug
la metodologia de crédito y cada vez mds vamos a ver que las instituciones atiender

segmentos de mercado y que se definen productos especificos para asegurar una|
calidad. ‘

4. Las Instituciones entienden cada vez mejor & los clientes y esle entendimiel
segmentacion de mercado y, en consecuencia, a la institucion multiproducto.
multiproducto es una estrategia para mejorar la escala y el alcance.

3.2  Estrategias alternativas para la sostenibilidad

Por otra parte, de la plenaria de estrategias de expansion y sostenibilidad, podemo
conclusiones muy importantes que establecen estrategias alternativas. Estas deben ser

por cada institucion para analizar hasta donde se acercan a sus condiciones particulares
en consecuencia

PROMUJER DE BOLIVIA

Plan de crecimiento y sostenibilidad a cuatro niveles

1. Asociacion (banco) comunal

2. Centro focal

3. Regional

4. Pais

Para cada nivel

1. Metodologia probada

2. Estructura definida

3. Estralegias especificas

Entre las estrategias especificas mds sobresalientes para cada nivel
0 Autogestion de los bancos comunales, control de desercion
o Centro de costos

o Préstamos adicionales para cada socia

0 Terciarizar —outsourcing-. diversificar productos
COMPARTAMOS

Define, en resumen cinco lineas de accion:
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Bjelivos de Masificacion y Autosuficiencia Institu

clonales (Desarrollar las capacidades
onales)

. : letodologia estandarizada, con auditorias metodologicas
e z I

hocer a tu Cliente y sus necesidades. (Campo) - tener a tu mejor gente en contacto con el

. Bourar la cartera (Lealtad), - retencion -
—

Tem——
A de Informacion - (homo de Ia panaderia).
et

Moo L C RELIEF SERVICES
F‘

de sostenibilidad esta intimamente |

igada a la expansion. Para lograr ambas metas, las
plones deben

DL

muy bien su mercado. las tendencias Y SuU propia situacion
Br un enfoque en el cliente

pejar la IMF con un enfoque empresanal integrado lo que significa tener metas e indicadores
dese pefio

JIAr un proceso permanente de retroalimentacién de parte de los clientes a través deal
Dreo de su satisfaccion

Formulacion de estrategias

pasar propiamente a la formulacién de estrategias. vale (a pena detenerse un momento a

56 18rmino que es usado con mucha frecuencia y con mucha ligereza como si se tratara de
Bplo simple, trivial,

Brgo, hay que insistir en que la definicion de estrategias es una labor compleja en la que
81, COMO ya vimos en paso 6 descrito dentro del proceso del apartado 2.3: objetivos, metas.
técnicas, reglas, politicas, estilos de gerencia y, por si fuera poco, las diversas variables
minan el entormo en el que se desempefia la institucion.

BSItos de nuestro taller y para facilitar el entendimiento y la formulacion de la o las esirategias,
L definir estrategia como:

oormwwado-porelemomo-deaocimesooordnadasyoﬂemadasallogmde un objetivo.
' sticas o propiedades resaltan en esta definicidn:

ia esta condicionada el entomo y a la accion de agentes externos a la organizacion
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2. Asl mismo es importante destacar que un proceso de Planeacion Estratégica en una e

I

2. La estrategia toma en cuenta el efecto de las acoiones en cada uno de los compo
organizacion y las posibles interacciones que puedan ocurrir

De aqui que, la formulacion de estrategias sea una tarea complicada en la que Ia gere
comprender el entorno, analizar y prever los efectos en la organizacion y suponer y monitol
resultados esperados

Consideremos que ya hemos pasado por el proceso de planeacion estratégica y tenemos ¢ :
los objetivos. El paso ahora es determinar como es que vamos a lograr los objetivos plantea
manera esquemalica, se deben definir tres estralegias asociadas de una u otra manera a los g
del plan estratégico

1 Estrategia de mercado

Dénde competir. Por ejemplo, las instituciones analizadas definen la masificacion como una €
que contribuye a dos objetivos: el crecimiento y la sostenibilidad. Tambien la diversific

productos o el ofrecer un préstamo adicional a socias de los bancos que cumplen co
caracteristicas, son también lineas de estrategia

2 Estrategia de operacion

Como competir y utilizar los recursos humanos y tecnologicos de la institucion. Por €
autogestion de los bancos comunales, la reingenieria de los procesos — por gjemplo qué
la famosa cuenta intema -, el cuidado extremo sobre la estandarizacién y las medidas para en
y mantener la lealtad de los clientes son estrategias de operacion

3. Estrategia financiera

Como usar los recursos financieros de la institucion. Por ejemplo, la determinacion de 1a tasa ap
de interés, estrategias de precios diferenciados.

En realidad, se puede afirmar que el propio seguimiento de todo el proceso antes descrito,
una enorme ganancia en quienes parlicipan, en términos de conocimiento extermno e
como la reflexion acerca de las diversas situaciones del entorno y de la institucion y el
primero sobre la institucién. Si bien no hay tal cosa como una receta de cocing para 1o
estrategias, el proceso descrito contribuye a ir ganando experniencia e ir mejorando notabl
las habllidades para formularias y la calidad de las estrategias.

En resumen y hay que tener cuidado de no tomaric de una manera simplista

1. Cuando uno sabe hacia dénde va, qué hay afuera Yy que liene adentro, entonces pusde
sus objetivos. Cuando se han definido los objetivos viene la tarea compleja de reunir tog
elementos anteriores para disefar las acciones, esas son las estrategias, y para llevarias
Seé organizan todas las actividades y recursos con responsabilidades definidas, tien
recursos. en funcion gue se optimicen los mismos, esto es un plan operativo

microfinanzas que no cuente con herramientas financieras. es un proceso incompleto. Al
que se tengan los numeros y la forma de analizarlos y estructurarios de diversas :
dificil, sino es que imposible, tomar buenas decisiones financieras y, hay que tener muy pr
estas afectan y determinan en buena medida la sostenibilidad financiera
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*Administracién de recursos humanos

en base a competencias”

VIERNES 17 DE OCTUBRE DEL 2003

Silvia Calapiz
Compartamos - México







dministracion de Recursos Humanos
Base a Competencias

Via E. Caldpiz Avalos’

Que nada quiero agradecer a la Mesa la invitacién que nos hicieron a Compartamos y a
_bs habla, espero que estas dos horas nos las pasemos muy bien, charlando sobre las

Bncias que hemos tenido en Compartamos. También Quisiera que estas dos horas pudieran
y participativas con preguntas de ustedes

LUna presentacion un poquito extensa tai parece que el tiempo es corto, vamos a empezar
BOIes cualro objetivos: primero, compartir las experiencias y también aprender de otros,

mildes. Compartamos ha crecido mucho. hoy voy & dar una semblanza de cémo hemos
B, también quiero darles algunos indicadores de recursos humanos

0o objetivo, es hablar de 1a profesionalizacion en la administracién de personas como un
BStratégico en el crecimiento institucional Los dias que hemos estado aqui hemos escuchado

objetivo es definir los elementos que conforman la cultura organizacional ¥ su relacion
petencias laborales, tenemos que ver al sujelo que viene a trabajar con nosotros, tenemos

BNOS cuenta qué somos como institucion. cuales son nuestras fortalezas, cual es nuestra
juUe podemos ofrecerle al colaborador.

10 y Ultimo objetivo es platicarles un poquito de la administracion en base a competencias
L@rea tecnica en la administracion de personas.

#€ nada quiero empezar con esta frase: "Nada es mas impontante en la administracion de
izacion que el apoyo de todos sus integrantes”, alguien puede tener un suefio y le cuesta
B alla, pero si no esta acompafado por los colaboradores, si no hay un grupo de gente
NE SUS manos. su alma. a conseguir ese gran suefo, podremos hacer poco, podremos

DE lo primero que quiero empezar, lenemos que

pe reflexionemos acerca del trabajo en la institucién en que cada uno de nosotros lrabaja,
¥ fomamos el trabajo como algo pasajero o a lo mejor estamos tomandolo como parte de

HonN en la vida Y si pensamos asi, tenemos que ver con quién nos juntamos, a lo mejor
4SCanao novid 0 novia.

Pecagosia. con la especialidad en Recursos Humanos y Puicoterapa Gestan

. Master en Aumnistracon ge Negocos
e Alta Dweczion de Empresas Actusimente es Directora ge

Personas de s Financwra Compartames
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Pregunto JComo quisieras que sea la persona con quién quieres compartir lu vida?

Respuesta de un asistente. Perseverante, honesto, luchador, que crea en Dios

Entonces del mismo modo. decimos qué caracteristicas debe tener la organizacion en la ge
trabajar. dejar mis mejoras anos, aponar

CULTURA ORGANIZACIONAL

Es importante hablar de la cultura organizacional. gue es un conjunio de creerncias. de
es imponanta tomar en cuenta, para poder crear una sinergla entre los colaboradores y la i

Vamos a hacer un recorrido rapido por Compartamos para que ustedes vean como
creciendo y lo que hemos ido haciendo, esto es un poco la semblanza operativa de o g

Empezamos hace 13 anos como una ONG, como muchos de ustedes, en el camino hemg

creciendo muchisimo. En 1993 teniamos 1,747 clientes y en junio del 2003 llegamos a los ¥
Estas son cifras de planeacion pero ya la pasamos, tenemos mas de 200 mil clientes, se Im
como crecimos también en lo que es infraestructura y en cuanto a recursos humanos

BREVE HISTORIA DE COMPARTAMOS

Prmeras expenencias basadas:
! bancos comunales
| Vodelo de S Crecimiento de Oaxaca y Chiapas,
crédito —— producto GDI's
Autosuficiencia || Las utilidades son fuente de
Operativa fina
A fi : ~ || se concreta posibilidad de
Fit:‘t::;:;encm ;nasmcacion con una SFC))L
Financiera ... || Se accede a {uenies de
c < 03 || financiamiento  comerciales
ompartamos nacionales e intenacionales

De cinco colaboradores que habian antes, sofadores empezando con un programa de micro

hoy somos 1,045 personas trabajando en asta institucidn, Los cambios que hemos tenido
sufriendo en cuanto a administracion de personal, son importantes. Hemaos tenido que implem
tecnologia, hoy dia estamos implementando un soffwareque nos esta ayudando a la adminish
de la gente, la Informacion se vuelve tremenda, tenemos que ser muy rapidos, muy flexibles
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sportar el crecimiento de Compartamos. Nuestra planilla crece a un ritmo de 1,.2% cada mes

ps que hacer de forma organizada. Ustedes conocen la extension de la Republica Mexicana
muy grande. y necesitamos estandanzar los procesos para ir creciendo de manera sostenida,
g es muy dificil crecer de un lado muy fuertemente y del otro no, o una gente creyendo que
glera Compartamos es una cosa en la parte norte de la republica y en la pane sur creer que es
ntonces, alll hemos tenido que hacer mucho en cuanto a NUEeslTos Procesos de recursos
hos para crecer de manera sostenida y estandarizada en todas panes de la republica donde
presencia

ha sido nuestro gran descubrimiento para poder tener este ritmo de crecimiento y para que

rea de recursos humanos podamos dar ese soporte al crecimiento de la empresa? Nosotros
mos con una cultura organizacional muy fuerte, a la que todos en casa le llamamos mistica, no
os cultura organizacional. Mistica es como este espiritu que tenamos 1000s y que Nos
quir adelante y seguir luchando para alcanzar a mas personas en la republica mexicana.

@s mistica y qué es la cultura organizacional? aqul en esta definicion un grupo de personas
garon se establecieron y dijeron “es esto lo que se permite hacer en esta institucion”, pero de
maneras pasa el liempo y hay nueva genie y vemos que esta nueva gente vuelve a replanteario
pera que la cultura organizacional es algo vivo, que si bien se establecio en una ocasion se
llenando de nuevas ideas y como personas recuerden que somos perfectibles, estamos creando

!

p de la cultura organizacional una primera parte de la cultura organizacional es la misién, Ella
indicando qué tenemos que hacer, he escuchado esta semana en el Foro misiones muy
8 y si no nos desviamos de la mision seguro la vamos a lograr, el problema esta cuando nos
0s de ella, debemos hacer una cosa y Nos vamos por el otro camino.

jsion, en muchas ocasiones, son recomendaciones que nos dan, es |a razon de ser, debe ser
sompartida, debe ser comunicada entre todos nuestros colaboradores, y €so es muy importante
e imaginense si el director general de una organizacion dice “quiero Ir para alla”, pero toda la
que estoy contratando no sabe para donde queremos ir, gran problema, ¢no? Entonces la
in forma parte de la cultura organizacional y es muy importante

Sompartamos nuestra mision dice “somos una instilucion con responsabilidad social,
: etida en llevar servicios financleros adecuados a la gente emprendedora, que vive en
glones destavorables, generando oportunidades de crecimiento econdmico y social”. Esta es
@ mision como gran camino, que tenemaos que lograr

segundo elemento de la cullura organizacional que es la vision, que s como una gran
lla que nos dice adonde queremos llegar.

Broer elemento muy importante son los valores. Cuando buscamaos una organizacion para trabajar
pagino que muchos queremos buscar una institucion que tenga valores y ademas lo mas
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e N

hnpmmmeesquetosmpammos.quewngamwbmoomunes.ssoesumuelas Deting

angulares de la cultura organizacional.

En Conpafraﬂmtenemosseisvalores. elmﬂstnmﬂanledobsamlesestapersma. Somos
institucion muy enfocada a la persona, llamese colaborador, cliente, accionista. proveedor. Pod
considerar que tenemos una filosolia humanista Vamos a ver un video con el cual capacitama
mmmscolabo«admeseneicmsodeindwdm hablando de los diterentes valores, y especifica
dal valor de la persona, para no hablaries de todos los valores, que para nosotros es un

central.

S|, claro, recordemos que hay valores universales como por ejemplo la bondad, la bondad es
valor aqul, en China, en cualquier parte del mundo y los principios como que van siendo un poge
mas terrenales, porgue los valores siempre son como algo utépico suenan a inaicanzables, pefo!
principios van siendo mds terrenales, l0s principios en nuestro caso en Compartamos Tene N

matiz de mucha aplicacion, muy pragmaticos

Por ejlemplo, en Compariamos nuestro primer principio es encontrar en @l servicio nuestra razof
ser, alll estamos hablando de un valor universal que pudiera llamarse, bondad, generosidad, pe
ya lo estamos haciendo muy préctico estamos diciendo el servicio es nuestra razon de ser y digami
que todos estos comportamientos estan ligados a este principio. No <é si respondi a su pregun

Emoncesvamosaveralvtdeo.

devetelvidoOpodemosdadrquelaparsonaesnuoswovalmmmponantey
tenemos diterentes comportamientos que hacen que la persona sea mas que un titulo muy bo

pem.amonocetquelapersonapuedesevcapazdecambw.
dondanoeateproh&bidoeqﬂvowss.dmdeseapmnda,dondesialgumucneunemrap dan
juntos. Es la filosofia que impera en todas nuestras actividades, no sélo en el drea de personal )
enlodaslasqueoonionﬁanlamsmum.elareade riesgo, de desarrollo de producto, ¢

sistemas, administrativa. Entonces estos seis grandes valores, digamos quesepem\eanent

institucion. S

Liderazgo

Un cuarto elemento de la cultura organizacional es el liderazgo, hay Instituciones que clara
tienen un estilo de liderazgo con las cuales decidimos entrar 0 no entrar, por ejemplo, una instituc

militar con un estilo vertical, totalmente autoritario. Pregunto gcudl s el estilo de liderazgo que tie
la cultura organizacional de SuS propias organizaciones?, ;SOmos participalivos, democre \ca
autoritanios? Eso determina mucho la cultura organizacional.

lipo mﬂmﬂmydmwéfm?awwnayprwmmmadawweﬂas. existe odo |
r3CION, €5 Por eso que 8 vmssaqolaparunﬁderazponw/wmmn
itk ideal seria que participemos toa
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Ivamente, creo que el estilo de liderazgo en muchas organizaciones se va dando de acuerdo
de madurez de la organizacion, @so es muy logico porque cuando las arganizaciones
y todos somos muy participativos al comienzo a lo mejor perdemos rumbo, ;verdad?
g0 empezamos Ung organizacion necesitamos objelivos muy concrelos, necesitamos
BmMos, entonces eso lo logramos, pero cuando ya tenemos lo basico totalmente definido,
pBS podemos empezar a lener nuestros astilos

D no significa que una organizacion que empiece no sea participativa, en Compartamos
nuestras practicas son muy participativas, la mision que ustedes vieron alli no la disenaron
Bolivos, la disefid la gente, hicimos una serié muy grande de visilas a las regiones, para que
gos digramos ideas, lWuviéramos una mision que compartiéramos.

diendo a la pregunta, creo que liene razon, el liderazgo depende mucho de la madurez de la
i|acion. Una de las diferencias clasicas gue podemos ver es que en un liderazgo participativo,
B participa de amba hacia abajo o0 de abajo hacia arnba u honzontal. mientras que en un
O autoritano muy pocas posibilidades tiene la gente de participar en la toma de decisiones

Ma de un asistente. Con respecio al video que nas ha mostrado de hacer ideal a la persona,
CNBOOATOr y RCCIONISIA, & OO CONyugar o infegrar a esta persona dentro del marco de los
8 gue hene Companamos?

Bro, Si N0 lenemaos la misma esencia y solo juega diferentes roles estariamos perdidos, para
P8 la persona es unica, es irrepetible y juega diferentes roles. Pero delinitivamente si perdemos

gonde decimos que la persona es unica e imepetible, tiene dignidad, merece respeto sea
su rol, entonces sariamos una institucion diferente para los accionistas, diferente para los
diferente para nosotros como colaboradores

YEMos es a la persona integral desde el punto de visia social. espintual, de conocimienios
Bs con ese enfoque que tratamos de satisfacer a lodas las personas que entran, o lienen
20 con la institucion dependiendo de su rol. Al accionista, por ejemplo, le damos un retormo
U Inversian, al colaborador le damos crecimiento personal y profesional, a nuestros clientes
ps las oportunidades con los créditos que les otorgamos, de tener mejores negocios, digamos
&5 nuestra filosofia en cuanto al valor de la persona

pefio es otro factor clave de la cultura organizacional. Hay organizaciones donde el
peno brilla por su ausencia, todo el mundo trabaja y siente que trabaja muy bien pero sin

5, Indicadores de evaluacion. Ulimamente ha habido una corriente muy grande acerca de
BMos a evaluar a la gente, ya hay medidores de desempeno, alll tenemos unos sencillitos de

borador: e sientas cada seis mesas y me dices como me has visto y te digo como e he
Hay otros mas sofisticados. donde entra todo el mundo a participar en la evaluacion de
10 que si 8s bien importanie es como nos vamos midiendo, como medimos el desempeno.
pne muchisimo que ver en Comparfamos por 10 menos, tiene mucho que ver con como
s a la gente, a nuestros asesores, a nuestros promotores, tienen indicadores de
0 que hacen que ellos vayan trabajando y vayan ganando como su desempefo lo permita

de los trabajadores administrativos, también tenemos medidores muy especilicos de

fo, que tampoco son impuestos, participamos en ellos en poner nuestros estandares. Hay
8s que no miden su desempeiio y otras en que todo o miden,
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Estructura

El otro factor es la estructura, con qué estructura contamos, estructuras horizontales. ast
verticales, las tendencias son que las estructuras sean muy planas favoreciendo la prod
bajando costos y todo eso de la estructura matricial, aca no tenemaos muchas estruciuras
porque con la gran dispersion que tenemos en la Republica Mexicana, lorzosamente neces
eslructuras que sean funcionales por un lado y operativas por otro. Entonces, también la e :
determina como es nuestra cultura, aqul por ejemplo, para qué nos sirve la estructura para cog
actividades, si no todo el mundo haria lo que quisiera, ;verdad?, controla las acciones y
qué tan compleja es nuestra estructura, sl es vertical u horizontal; si fenemos una estructura
0 una estructura lotalmente informal y también determina mucho como se toman las dec

centralizadas o descentralizadas.

Procesos

Otro gran elemento son los procesos, no sé si ustedes han oido hablar, pero Ultimamente

furor por los procesos, y eso tiene mucho que ver porque ya a nival comercial nos estamaos!
cuenta que el enfoque no debe estar sobre el producto, debe estar sobre el mercado, te
estar viendo hacia el cliente y si tenemos una estructura que solamente se basa en funcio
unico que hacemos es tener silos muy especializados pero a lo mejor estructuras muy burog
que no respanden tan rapido al cliente, como &l cliente quisiera

En cambio si empezamos a hablar de procesos, el proceso de otorgamiento de crédito a un clié
va haciendo mucho mds tacil porque sabemos que €l resultado del proceso es otorgar un of

¢Quiénes intervienen dentro de ese proceso? muchisima gente, pero la gente entra y sale
del proceso, muy faciimente; en cambio si decimos desde el drea de recursos humanoa.f
administrativa, cada cual esta pensando en lo suyo, pero no responderia tan rapido al of
como puede ser colocar un crédito

Entonces esto es una de las grandes cosas en que ahora Compariamos esta trabajando, €
viendo como podemos trabajar mejor por procesos.

Infraestructura

¢ Con qué infraestructura contamos, cuantos sistemas tenemos? muchas de nuestras organiz i
por lo que he escuchado, tenemos sistemas de carteras comprados o a lo mejor disenad
nosotros mismos, esos sistemas forman parte de nuestra infraestructura, cuantas sucursales t
que tipo de sucursales tenemos, con qué contamas, cual es nuestra Infragstructura, COMUNICAE
sistemas, etc

Comunicacion Interna

La comunicacion Interna es también uno de los grandes ejes de la cultura organizacional
nos comunicamos al interior, en México decimos“radio pasillo” al chisme. Antes que de que
un memorando todo el mundo sabe ya qué sucedio, entonces decimos que "radio pasi
rapidisimo
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Departamento de Comunicacion, alguien encargado de alinear las comunicaciones en
pstitucion. Por ejemplo, en Compartamos le damos mucho peso a la comunicacion
I, tenemos todo un departamento de comunicacion institucional, fomentamos que la
an contacto con lo gque vamos haciendo. Par panaries un gjemplo, tenemaos un evento
gue le llamamos “Desayuno de Integracion’. en el que ademas de desayunar, eslamos
b Ia conducta habitacional y estadistica, estamos transmitiendo o que es la cultura
pnal, nuestra mistica, informamos codmo vamos en cuanto a numeros, cuanto
tado en canera, en clientes, en mora, y como vamos en ese momento

ademas olro evento cada seis meses por region. un evento que hacemos cada ano de
media para arriba. estamos muy en contacto con la gente. Tenemos tableros de avisos en
IXia la gente estd pendiente de lo que esta sucediendo, estamos entrando con svanet en
publica Mexicana, en el Distrito Federal ya funciona muy bien, pues hemos hecho muchos
j0s de comunicacion para que la gente también vaya hacia lo mismo

pacion Externa

gamos lampoco de la comunicacion extemna. porque de cualquier forma en al medio

&l cual sstamos interactuando, este medio ambients lo conforman nuestros ciientes, la

Bncia, la sociedad, el mercado laboral, el entomo nacional, el entomo intemacional, Asl, si

B se fijan ahora en esta pelicula completa, estamos hablando de la cultura organizacional,

b8 elementos que influyen en la cultura organizacional, en este caso de Compartamos, en su
Su organizacion

ELEMENTOS CLAVE DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL
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RETOS PARA LA COMPETITIVIDAD
* Globalizacion
* Velocidad de respuesta
* Rentabilidad

« Aprender a cambiar
3 * Enfoque a capacidades organizacionales y pesonales
* Innovaciones tecnologicas

* Explosion del conocimiento

* Transformar ia empresa

Estos, se llaman retos para la competitividad, fueron sacados del Master en Administracio
Empresas, y se los quise traer porque dije. cuan igual sera para las Organizacia
Gubemamentales dedicadas a Bancos Comunales. que tan alejados estamos de esa otra re
de las empresas privadas con caracter lucrativo y sl se fijan, la globalizacion, la velocidad
respuesta. la rentabilidad, aprender a cambiar, enfoque de capacidades organizaciong ’,_
personales, innovaciones lecnoldgicas, explosion de conocimiento y transformacion de las emg

Sera algo muy apare que les sucede a ofros pero también nos pega a nosolros. como
empresas lengan el nombre que tengan. Organizaciones No Gubernamentales, empresas p
elc. estamos todos dentro de un enforno. vivimos todos en el globo terraqueo, tarde o te
lenemos que empezar 8 pensar en estas Cosas y 1enamos que Pensar en como ser mas comg I
lenemos que pensar en cudles son nuestras capacidades organizacionales, lenemos que pe
como esta la competencia. En Per ya vi que hay mucha competencia. Seguramente ese es
los puntos principales que ustedes estan trabajando

Como capitalizamos el conocimiento, cuanta gente llega a nuestra institucion y cuanta genlg
como capitalizamos esos anos de expenencia de la genle que trabaja con Nosotros.

Les comentaba un poco como tienden a ser las organizaciones de ahora, decimos que deb
rapidas para responder a los cambios, esbeltas, debemos ser organizaciones planas, tene s
ser flexibles, saber escuchar y aprender. Necesitamos ser también sensibles con nuestros o
y con el mercado. Y también alineadas y enfocadas a estrategias.

Una de las cosas que tiene Compartamos es que estd muy focalizada, decimos: esto querer
hacia alla metemaos recursos, hemos aprendido mucho en el camino, también a veces vamos o
unas cosas y adquirimos otras, pero siempre, nuestro faro es nuestra mision

En sintesis tenemos una organizacion inteligente y competitiva en donde estamos conve Cit
que la ventaja competitiva sostenible es nuestra gente. En Compartamas hemos recibido m
visitas y casi siempre la retroalimentacion que hemas recibido, es “mucho talento”, y sabemol
que ese talento debe ser desarrollable, debe ser capitalizable y por eso nuestras personas |
mas importante

4 I FORO LATINOAMERICANO DE BANCOS COMUNALES



S CUATRO PRINCIPIOS

¥a vamos a hablar acerca de los Cuatro principios para la administracion de Tecursos humanos.

kaariamos hace mucho tiempo lo Unico que habia en cuestion de recursos humanos era ol
o nominista, el que paga. Es bien importante para el crecimiento de las organizaciones que
BMOS poniendo éntfasis en esta departamento o en esta drea, caso Compartamos es toda una

- de Recursos Humanos para poder potencializar, y para poder crecer, como en el crecimiento
Wico, no ir dando pasos a pasitos, si no deberas multiplicario

# 85 lo pnmero que debe existir? Un compromiso de la Direccion General, si se minimiza, por
PI0, el area de recursos humanos, con que haya una persona que pague ya con eso la hacemos,
imejor es el tipo de gente Que lenemos, que nada mas estan alll por lo que pagamos.

UNdo, es que los mandos manden lo Que deben mandar, cuantas veces también los departamentos

fS0s humanos se convierten en lo que hacen todo “Oye 8s que yo o quiero despedir yano
lo despidan”, entonces te conviertes en

Bro, definir y alinear politicas de recursos humanos.
» 8pOyo y profesionalismo también de recursos humanos para todos aquellos aspectos
HDdO esto quiero decir que el drea de recursos humanos es un drea técnica, es un drea de siaff

Servicios a la parte operativa, pero Que también debe tener mucho cuidade con no meterse

‘ Isiado, por eso hay algo alli que me gusta mucho que dice "los mandos deben mandar lo que
i que mandar®

CUATRO ROLES DE RECURSOS HUMANOS

Los 4 roles de R.H. en la construccion de una Organizacion Competitiva

Enfoque estrategico
Socio Agente de
eslratégico cambio [
Orientacién a Orientacion a
procesos , la gente
Experto Campeodn de
administrador los empleados

Enfoque operacional

Fuente Daved Uinoh, Human Fesources Chunpions. MRS Press
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Hay un rol que debemos cumplir en el area de recursos humanos, debemos lener un &
estratégico, el drea de recursos humanos concebido en Compartamos influye definitiva
estrategia de la organizacién, no es un drea que va acompafiando, s un area que se INvolucra
toma decisiones de cardcter estratégico, y que apoya también al crecimiento de la organizac

imaginense si nuestro director comercial quisiera ir creciendo, seguraments eso es o que qui
drea comercial, crecer, mas ventas, mas clientes y no tenemos la infraestructura para acompang
la infraestructura de gente en esta caso, pues entonces, por mas metas que queramos Ioge
tenemos la gente que lo haga y nuestras organizaciones se basan mucho en personas para
lograr sus metas

Debemos tener otro rol que es la orientacion a la gente, debemos ser personas que escuchans
colaboradores, que veamos como esta el clima laboral de las sucursales.

Debemos tener un enfoque operacional también, no por tener muy bonitos procedimientos de rece
humanos, hagamos que la operacion de la institucion se paralice

Y también debemos tener orientacion a procesos, por ejemplo, en capacitacion sabemos ‘
que parte del proceso de entrega de créditos s la capacitacion, la capacitacion del pe

capacitacion cuando estamos pensando o creando un producto nuevo, casi la colita de un pre
nuevo es la capacitacion, porgue alll intervenimos,

Con estos patrones debemos estar muy claros de lo que debe ser nuestra area de recursos :
no se queda nada Mas en que paga. 0 en que capacita sino que tiene roles mucho mas cc 1

Alll vemos dos grandes roles para el drea de recursos humanos: una totaimente focalizac
estrategia de la empresa, y la otra en sus funciones mas aterrizadas, mas del dia a dia, reclutar
seleccion, capacitaciones, evaluacion, elc., esas son como las dos grandes dreas donde o
resultados

Quién de ustedes tiene perfiles y descripciones de puesto. Como saben a quien deben cont
mas porque les cae bien, esta guapa, guapo, vamos a mejorar la raza de esta empresa. P
que asi lo hagan Yo les recomendaria tener perfiles y descripciones de puestos para.
perfectamente qué estamos contratando, qué rol debe lienar, no nos dejemos llevar por |a simy
etc., a la gente que estamos incorporando a la institucion nada mas perdamos el tiempo, &\
esta un tiempo con nosotros y después la tenemos que retirar porque 70 aie en &/ ancha

Uno de los grandes objetivos, no solo es atraerlo, porque muchas veces lo que hace

maravilloso, les decimos “vas ayudar a la gente mas necesitada” y todo el mundo se enama
idea, “sl yo voy", luego cémo los retenemos, a lo mejor la luna de miel se termina como a i€
tres meses, y entonces “yo me voy, eslo esta muy pesado, se camina en mucho sol y las g
que pasar, ho como a mis horas”, entonces alll hay un gran reto de como retener a la gente :
seguirias motivando. Pues bien, para eso existen estos departamentos de reciutamiento y seles
capacitacion y desarrollo, comunicacion, evaluacion y retribucion, son los encargados en
estrategias, en crear lineas muy precisas para saber como le vamos hacer, no solo para
gente, sino para manteneria en nuestra institucion comprometida como el primer dia

En Compartamos tenemos un esquema de reclutamiento descentralizado. Tenemos un
reclutamiento y seleccion, pero tenemos diferentes reclutadores en toda la Republica Mexic _'
se lo que haran agui en Peru, pero en México es bien diferente, la gente que vive en &l nore
Republica Mexicana, en frontera con Estados Unidos, son muy parecidos. piensan igual
pragmalticos y es bien diferente a la gente del sur. Esta gente es como mas candeia. mas platica
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gilerente reciutar a la gente en el nore, en el centro. en & BUr, en gl

L0Sas que han sido exitosas es Que nueslros valores son los que unen, a lo mejor
diferentes comporiamientos, segun la cultura. pero buscamos a personas que
jestros valores centrales, porque eso diliciimente se va

PO, & servicio es un valor para nosotros. buscamos a la gente que le guste servit, 1a pasion

BSIros valores es como buscar a esa gente apasionada, ese tipo de cosas las estamos
Bves de nuestro departamento de reclutamiento y seleccion

IR "COmo le hacen para tener a gente igual, de veras que parece como que se lrajeron a la
' MQrmyA COmo o hicieron”, tiene que verconesa estralegia de reclutamento nuestras
Wi personas expertas, psicologas que se dedican a reclutar gente, a hacerles sus
SUS pruebas. lodas esas Cosas, pero que, justamente, comuiguen en lo esencial

D NS Importa que Aebies mochado, asl como en la costa. no IMporia y no impona si

s, N0 importa, lo importante es que comulgues con lo mas valioso que lenemos que
o de ser nuestras clientas. Siw comulgas en eso que es importante, lo demas, asi
W& companera que no le

importa el fisico, nos Saie sobrando,

BSIlamos a la gente, para hoy, para después, para manana. para dentro de cinco
BINIO de diez anos, porque Compartamos no es algo que queremos que se lermine el

ambién eso tiene muchisimo que ver con cémo

ESmpecemos con un crédito individual,
Pervisar a promotores de crédito q
#0850, y nuestro promotor que fue cr
eon la institucion, pero tiene alll u
BICO de la cuestion financiera. Buen
4 Que esté a la altura. pero tambi
nivel de educacion. para el creci

que es lo que estamos haciendo, donde sl
ue sepa de balances, indicadores. cruce de
eciendo con nosotros, es muy buena persona,
n déficit que no le permite, por ejemplo. el
0, pues, alll, lo que hemos hecho es capacitar
&n estamos viendo que necesitamos promover
miento de hoy y el crecimiento de manana

D Ienemos la meta de duplicar el 50%
M8y que incorporar mas de 500 persan
DS, cOmMoe las metemos a lrabajar de r
#80 hemos trabajado mucho Aqui les

de nuestras sucursales. €S0 es un gran
as el préximo ano, como las reciutamos,
nanera rapida y que cada uno no haga lo
platico lo que hacemos en capacitacion

WS INNnovaciones

Que nos da el hablar de compelencias laborales. es que nos
30 del ser humano

MO tradicional lo unico que velamos era el s
A veces, nada mas nos quedamaos con el cur

B platican

0S, Crelamos en 1a palabra
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Las competencias laborales una de sus grandes fortalezas es que nos mete también a ver
profunda del ser humano

Como hacemos para decir que tales competencias requerimos en Compariamos. Es mul
pueden ir a ver, tréiganse a sus promotores estrellas, ahora que esta de moda la clonacién, ai
quisieran clonar para tener mil de estos, entonces nos empezamos a dar cuenta de cudles &
conocimiantos, qué tipo de habilldades tienen, qué tipo de actitudes, cudles comportamie
eso fijense, al intarior hay muchas cosas que hacen que nos tengamos que mater a explore
es algo muy técnico. Un autor que se dedica a esto de las competencias, nos dice “es muy
esto de los conocimientos porgue eso es 1o que te dejan ver, pero matete a explorar su rol 8
autoimagen, sus rasgos y sus motivos, si te pones a explorar toda esta parte seguramente o
mas y tendras éxito en buscar personas que puedan tener los mismos comportamientos”.

gl gk

Hi

!
i

)
p

‘I.ﬂ IJ 9 ! i

EL ICEBERG DE LAS COMPETENCIAS

()

§

11

I

}

.i:

Y eso en Compartamos nos ha ayudado mucho porgue no es sdlo decir "a ver, quiero que
gente de tal universidad”, "quiero que venga gente con tal nivel académico”, sino gue nos mét
a ver a la persona, que tipo es, queé valores liene, como as su situacion familiar, donde vive, p

poco también- predecir la conducta

Pregunia de un asistente: | Cudnta gente ha salido de la institiucion?

Ha salido mucha gente, lenaemos rotacion, quisiera que fuera mas baja. aunque es baja. Ten
una rotacion mensual de dos punto y algo, es baja para el tipo de Institucion que somos, i
hecho muchos esfuerzos para retener a la gente, en cuanto a sueldos, en cuanto a incentiy
cuanio a prestaciongs, creo que lo que mas detiene a la gente son dos cosas, uno, la mision
empresa. @ muchos nos gusta trabajar aqui por la trascendencia que tenemos, podemos
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lado haciendo, a o mejor. lo mismo; pero la mision que liene Compartamosy la
cional, la coherencia de valores, hace que muchas personas sigan con nesotros
. La segunda es la proyeccion profesional que le damos a la gente

de la gente que empezo con este sueno sigue con nosotros y ha encontrado en
RS también peldanos que seguir escalando, que es lo que le decimas a (a genta en la
o los estamos entrevistando y cuando estamos vendiéndole el puesto, les decimos

35 N0 8s para esiar aqul lres meses es para crecer con la institucion y muchas
)& hacemos es apoyar a la gente a que siga estudiando y conforme estudia, el crecimiento
B8 85 tan grande que le podemos decir “ya hay una vacante de Gerente en tal lado e
ylenemos una politica de reclutamiento en donde le damos prioridad a la gente intema

la de atuera pues si lenemos genle adentro, la promovemops. la capacitamos, |a
8, la ayudamos también, a veces, cuando esta casada para se pueda mover a otra cludad
ggente, recordando siempre que el valor de la persona es primero

un asistente: De los 1,045 Que son actuaimente no sé si olros tantos se fueron de la

DS iImaginate, a lo mejor creo que una tercera parte de esos 1,045 en los 13 afos que
§e han ido. También tenemos una politica de no recontratacion para que la gente cuando
de Compartamos piense, porque a veces la empresa es muy buena oportunidad de
algunos estados de la Republica Mexicana en donde Comnpartamos paga muy bien, es
pion donde te premian, es una institucion donde tienes incentivos. donde te capacitan

hablar sobre capacitacion. Fijense que buscamos a la gente de manera descentralizada en
fies de la Republica Mexicana, pero los capacitamos de manera centralizada, tenemos un
igLapacitacion que esta en la Ciudad de México @ invertimos mucho dinero en capacitacion,

fraemos, a veces en avion, porque los lugares son muy lejanos, les damos hospedaje,
¥ capaciacion duranle dos semanas

80 de capacitacion mas que ser capacitacion, es cerificacion del puesto. la gente dura tres
fifica, estos tres meses esta contratada por la institucion. tiene las mismas prestaciones,
mos benelicios, simplemente esta pasando por un periodo, en donde nos estamos asegurando,
oS en observacion. No es que estemos alll observandolos, mas bien ellos estan observando
Slamos haciendo. porque a veces an México -como me imagino aqui- hay mucho desempleo,
la gente por conseguir un empleo, te dice que si a todo, si me gusia, si voy, sl hago, soy
iento Compartames, y a lo mejor no sabe lo que hacemos, entonces, esta ocho dias en su
bompanando a otro promotor, viendo exactamente qué es lo que se hace, a los ocho dias
plerminé su periodo de observacion, hacemos una entrevista y le decimos “,te ha gustado,
. intrarle con nosotros?”, como que volvemos a reafirmar al compromiso y también vemos si
jpersona que le echa ganas, y todo eso, porque hay gente que te dice que si y al dia siguiente
Redio impuntual, no le intéresa o cosas asi

NOS que esa persona ya paso esa prueba de ocho dias la mandamos a México con todos los
| pagados, estd dos semanas capacitandose, tenemos un programa de capaciacion muy
janzado, el secreto también ha sido centralizar la capacitacion para que no 1odos Ios INstructores
’que Quieren dar, a mi me parece que la metodologia es uno, dos, tres, y a lo mejor a otro

plor le parece que la melodologia es tres, dos, uno; entonces alli podriamos perder
garizacion

8 hacemos al tener un centro de capacitacion es justamente estandanzar y asi tener genie
a a lodas paries de la republica pero con una clara idea de lo que es nuestra metodologia
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Ya estuvieron dos semanas en aula. con examenes, esas cosas que suelen sucedemaos Cil
estamos en la escuelila. se regresan a un lugar de trabajo y estan practicamente dos i
trabajando ya con sus clientes y con una guia, o con una supervision muy de cerca de su coordin
El coordinador lo tiene que estar evaluando cada quince dias, mandando los reportes a
como va, y finaimente concluimos con una veriticacion #7 s#u, regresamos nuevamente all
donde esta trabajando el nuevo colaborador para verificar que esta haciendo las cosas bie
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Entonces hacemos otro tipo de examenes vamos con sus clientes a ver sefor lo conoca. g
que hace. le preguntamos un poco de 1o que es Compartamas, \a metodologla y asi verificamo
&l hizo bien.

il

Esos tres meses en los que estamos capacitando-certificando a la gente, nos ayudan a que s
tengamos un colaborador perfectamente capaz en cuanto a conocimientos y habilidades y em
a trabajar. Hay muchos colaboradores que llegan y ya tienen una supervisora. hay otros colabof
que les toca picar piedra. les loca ir desde promocionar ir 8 comunidades nuevas Es basics
asl como los capacitamos.
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Como los desarrollamos, me diran eso esta super padre para la gente que acaba de entran
imaginense a los que ya tienen diez anos, como se hace para motivarlos, como se hace pan
Siga asi con ese ntmo de amor, tenemos todo un departamento también y todo un progran
desarrolio

1

El Programa de Desarrollo basicamente cumple varias funciones, una es actualizar los conocimi
las habilidades, capacitar por si se te esta promoviendo, pero las dos principales son parne!
programa de formacion humana que tenemos, Este es un programa que damos cada q
dos horas, nos estamos dedicando a temas como comunicacion, autoestima, optimismo, pal
nos metemos realmente a formar a la persona. Esto lo hacemos con una sola finalidad y creen
esto, las mejores empresas estan llenas de mejores personas, si hacemos mejores personas, §
una mejor empresa cada dia

R

~ N
"
M

Entonces esta capacitacion constante en la que estamos metidos en cuanto a formacion hu
verdad es que es algo muy importante, a la gente le gusta mucho hablar de estos temas, ¥
despuées veremos otra lamina, en donde veremos como esta hecho su mapa curncular

Lo primero es como retenemaos a la genta, con su sueldo, incentivos con el dinero, pero not
porque seguramente todos trabajamos porque necesitamos dinero, pero eso no basta. Paray
trabajar en una institucion, permanecer en ella, y hacer un proyecto de vida junto con la inst
requiere que mi mision personal esté alineada con la mision de la empresa

Aqui es donde guiero hacer. si me permiten, un paréniesis acerca de la primera pregunta que it
a la companera, , con quién te gustaria compartir lu vida?, porque sl tenemos un organismo g
proporcione apertura, que nos proporcione la capacidad de equivocarmos, de rectificamos, gu
escuche, que se fije como persona en mi, que tenga valores, digamos que -haciendo una ana
me voy a casar con esa institucion, quiero compartir mi vida con esta institucion o no me
s5i lomamos en cuenta a la Institucion como una persona nos daremos cuenta si cumple e
esto. Buano, clarro el paréntasis y vamos a continuar

Esto es un poco lo que ya les platiqué, como hemos ido creando las compelencias de la n
y aca en lo que estamos muy metidos es en un programa de desarrollo dirigido.

El programa de desarrollo dirigido es un programa que 1o que hace es que las mismas pefs
dan cuentan de cuales son las competencias donde estan fallando y buscan satistacerlas dé
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L Para esio lenemos un  mini procasito, al colaborador le llega un formato donde e dice
pOe acuerdo a estas competencias”™ y al jele le llega otro formalo donde le dice “evalua las
" gias de tu colaborador”, y después en una aula Irabajamos con 1as personas y comparan
0 Ias expectativas que ellos tienen de su desampeno, con la expectativa de su jefe

paner un eiemplo muy sencillo: una de las competencias de Compartamoses la empatiay a
prme califico como 10, pues soy la mas empatica, y mi jefe me califica como B 6 7.5, entonces
o un maich y veo que me hace falta todavia Pero, entonces aqui el gran éxito es ver qué
 estudiar o tienes que ser mas empdtico, no vamos a dar un curso de empatia sino que le
S en esto estas fallando, no te lo digo yo. U le estas dando cuenta al momento de estar
o tus cuestionarios, y entonces te ofrecemos una sene de altemativas. por gjemplo. para &l
¢ la empatia basicamente muchos libros para que la gente pueda encontrarios, leer v
pacitarse. no es que le estamos dando a todos los colaboradores. sino el colaborador si es
jllere superarse entra y busca como haceno, porque a veces las empresas somos medio
palistas damos 1odo y la gente esta como muy feliz, y ahora qué me vas a dar, no, también se
desarrollar ese espirity en la gente

jde entrar al modelo de desarrollo asi como un poquito mas, voy a ensenaries como estan los
B Curnculares de cada una de las personas. me gustara proyectar un video que esta un poquito
BSPEro No se me vayan @ donmir. pero este video s el qua e ponemaos a la gente cuando entra,
fealorce minulos. pero me gustaria que 1o vean con ojo critico, para que ustedes se fijen cual es la
3 Que le estamos haciendo a la gente que entra a trabajar con nosotros, y después lo comentamos

B veamos el video

) e/ video

S/ vision de financiera COMPARTAMOS es. COMPARTAMOS cuenta con personal
Warmeniie organizado, es la nstiucion ider en finanzas popuwiares masificando nuestra
Oeriura, para amplar las fronteras de los senicios hnancieros ogrando ser un meaio
para un México meyor.

MSION. SOMOS UNa NSHucIon con responsabiiidad sockal comprometida en llevar senvicios
INCIeros adecuados a la gente emprendedora Que vive en condicines destavorables
Penerando gportunidades de crecirmiento econdmico personal y social

BISector esta conformado pov personas Irabajacoras gue solo necesitan Que se les brinden
QOOTUNIGITes Para QUE SUS IManos creadas pars &l Labalo empecen & prodiucir,

L8 Iayonia e NUESIros cliertes son miones y 3/ tener 3008s0 a Servicios fnancieros recobyar)
8 CONMENZa 1 S MISIMOS 10 Que Conlieva a un cambio de actitnd, Las personas se vueven
WIS sensibles a los problemas Que alectan a lodos los miembros de ka mismea comunidad y
SOV IMOIVados & participar en su Solucion responsabilizandose de su propio bienestar y
Sovrelodo & de su lamilia; y & cambio de 8so se espera Que Ios ninos se den cuenta de /a
PNOOUCIIVICAd y 08l exXllD 0@ SUs PRAres para Que ellos Sean Jespues sufetos prodiuctivos en
S fuluro,

EStos principios son nuestra briiua
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El servicio a los dernds es nuestra razon de ser,

Esiamos convencioos de Que s Serviclos financieros Son I8 Semilla oo cracimiénto Iuns
y empresarial de nuestros lempos, nuestro cliénté es una persona compromels
trabajadora, responsable y forjadora de un mejor ituroe para su lamilia

Creemos que i8 mejor brecha es una pieza fundamental en el desarnolio economico y Soa
e Mexico.

A partir del uso de una tecnologia estandarizada administramos prudentemente el riesge

Ofrecemaos @ nuestros colaboradones una reahZacion e vwda con lrascendencia acomparnst
ae desarrolic personal y profesional continuo.

Consinuamos un enlace enlre nueslros clientes y 105 mercados inancieros, estableciond
una relacion Basada en la lransparencia y en ia permanenca.

Creemos que 105 acciomistas Son 1an Imporantes como /os clientes por 8so les olrece
rentabilidad economica y social

Luchamos para consolidar el liderazge.

La honradez, la conlianza y la responsabiiidad fotal nos tiene pendiente en ia busqueda 08
la experiencia personal de lo institucional

Nuestro principd! activo es nuestra gente, eres i, esto se establece desde la vision o8
COMPARTAMOS, contigo nos proponemaos Ser un medio para un vinculo meyor con
Profesionalisimo y i COIMNONISO SEGUITIOS SIENT0 & NStixcion iaer en Inanzas popuiares.

Por eso capacitacion 1ecnice para el puesto y desarrolio profesional dentro de la empresa
A8/ como meahas formativos para Que puedas lograr el desamollo personal mediante diferentes:
programas Que promueven Jos vakores Nmanos.

La ley de COMPARTAMOS como organizacion se encuentra en el servicio a 1os demas por
eso buscamos colaboradores gue compartan valores como &l servicio, la honestidad,

COMPromnuso, respeio. responsabildad y coherancia valores que rigen nuesira achvioad y
rabajo en equipo

Brindar un sernvicio de calidad a clientes y companeros es el secrelo de nuestro éxito, es o
Qe 1odios nNosotros aebemaos faner siempre en mente.

Sebemos que al contar con colaboradores CaPRCES y Salisiechos que buscan Ser mejores
PErsonas ey su vida famiiar, en Su lrabajo y dentro de su comunioad se necesiia agregar
valor a los servicios Que ofrecemos as/ obtenemos clientes leales satlsfechos

Nos hemos propuesto masificar ke cobertura de nuestros servicios para fegar a lodos los
ICoNes del pais con oS SeiIcIos fNancieros Que requieren Kos seclores necesilados asi
lograremos ser el medio para un Mexico mejor, pero para ello necesiamaos ae lus pasos. ae
Que Nos ayudes aeiando tu huella.
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Y& formas parfe def selecto grupo de nuestros colaboradores, tenes un trabaje que debe
' p de orgullo y que te da la oportunidad de desar marcada la huella ae lu pase por la
lb lrabajo qQue se lunaamenia en /a8 VOCICION G SerVicio. € el Compromiso con &/ ien
BN, en I responsabilicad Que va Ser Qeneradior 08 Cportunidades para lograr un mejor
DaIE donde los individiuos de las lamilias y 1os pueblos lengan la gportunidad de prosperar

PONamos contigo, con lu estuerzo y dedicacion, con lu calidad humana, con lu lalento y tus
habiidades y sobrelodo con lu comprormiso, U dentro de COMPARTAMOS teres un camino
\poncrefo gue aejara Ia gran sansiaccion ae desar una huefle que lranscienda.

|

Bienvenidos, bienvenidos, en COMPARTAMOS estamos orgullosos dé nuestros
b coleboradores Sabemos que con personas como I nuestro equipo se fortalece y as/
L pYOCedamos ias bases a recormer 8ste Camino Que nos hemas lrazado para Cumpin niestia
L gran mmision. Brenvenido tus pasos fambien dejaran huela. ”

>

geno, ese ha sido nuestro video Institucional de Compartamos, una Institucion que promueve
lores, una institucion que esta creciendo y como para que vean cdmo esta conformado &l entomo
la capacitacion de la gente. Nosotros lo clasificamos en tres aspectos: conocimientos, habilidades
jotitudes. Entendiendo por actitudes los comportamiento gue tienen. como también personalidad,
pectos de caracter, lemperamento y tambien lo lenemos en cuatro entormos, desarrolio humano,
pacitacion técnica, valores de vida, desarrollo familiar

MODELO DEL DESARROLLO DE PERSONAS

El desarrollo de Porsonas se basa en competancias. ias cualas se aalinen como el conjunto de conocimientos,
habiligades y componamientos necesanos para lograr un alio desampeno en la obtencion da resultados

CONOCIMIENTOS HABILIDADES ACTITUDES

an cuatro enlornos:

DESARROLLO
HUMANO

CAPACITACION
TECNICA

| VALORESYETICA QB

DESARROLLO
FAMILIAR
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Si hablamos de capacitacion técnica tenemos tres fases, una primera fase es el programa basie
que consiste en la capacitacion gue recibe la gente cuando entra a la institucion, después,
segunda fase es cuando esta en el puesto, y digamos que ya va adquiriendo mayor capacndad yk
vamos actualizando, y una tercera, es cuando crece profesionalmente, cuando le estamos ofre

un nuevo puesto, silo vemos en el cuadro alli tenemos consolidado lo que hacemos, traba
en diferentes facetas del ser humano, en la parte técnica, en la parte humana. en la parte de valg
de su entorno familiar, Son tres fases: inicial, media y digamos de desarrolio

MODELO DEL DESARROLLO DE PERSONAS (CAPACITACION TECNICA)

En ol entomo de Capacitacion Tecnica masien ires fases. dependiendo del empo que ol
colaborador haya ocupado su puesto y del grado de  dominio que tenga éste

1. Programa basico: == ¢l desarrollo de los conocimientos,
habilidades y nctitides hasicas cuando se acaba de ingresar al
puento, incluyendo ol proceso de cerificacion, si aplica. Es 10
minimo indispensabile pars que pueda desempenar 5u Puesio

Pregunta de un asistente: /A4 qué cree que se deba la adhesion de los trabajadores a Ios
de Compartamos, més alld de Ios Incentivos malenales?, porque a veces se piensa quvh
sdlo se mueve por el dinero.

A la motivacion intrinseca y a la motivacion trascendental. En el programa de lormacion
hablamos de lemas como comunicaciones y no nos metemos en como e comunicas mejor ¢
jefe, sino como te comunicas mejor con tu pareja, con tu hijo que es adolescente. Tenes
trabajadores con una edad promedio de 27 afios, sabemos que son gente que se estd casa
que tienen bebes, también tenemos gente que ya tiene chicos adolescentes.

Nuestro modelo es mucho conocimiento del ser humano, nuestro programa de desarrolio
promueve |a toma de conciencia personal, Privilegiamos a la familia, que es fuente y centro de
valores, privilegiamos & las personas que tienen alguna necesidad. Por efemplo, hay muchas insti
que, sl estas embarazada te corren, aqui no hay problema, entendemos bien esa pane, sl &
necesita un permiso para atender a su hija, “anda ve y atiéndela”, nosomoslaevwesaquem
de |a noche y estas alll, no, a las 5 6 6 estamos sallendo todos, vayan y hagan vida personal.

Y para tocar la motivacion trascendental, consideramos al ser humano como integro con una g
espintual. Como institucion catdlica. ofrecemos cada mes una misa, iGgicamente va el que quies
s que digamos “tienes que ir si no se te descuenta”, es totalmente libre, pero con esa pane t
nos metemaos un poco en la espintualidad. Es una mision trascendente, la sentimos asi, la
asi, también para nosotros el crédito no es un fin, es un medio para ser mejores personas
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waa incorparar?

B segundo lugar, quizas responde de mejor manera a tu pregunta, tenemos mucho contaclo con

perentes de sucursales de persona a persona. Recursos Humanos hace las pruebas, las entrevistas.

L& un diagnostico o una interpretacion y se la ofrece al gerente de sucursal. de tal manera que

B quien selecciona a ese nuavo colaborador de esa pnmera informacion gue liene. Durante el

lodo de capacitacion también el perente de sucursales observa, por ejempio, al nuevo colaborador

D Sé esta comportando en aula, su calificacion y todo eso. Después cuando el proceso le llega

I gerente de sucursal liene que estar verificando en al Campao como esta trabajando, la informacion
3 liene de primera mano. Durante el lempo que esta participando tiene mucha informacion

¥a, para terminar, estamos viendo fases. en la primera en cuanto a capacitacion técnica lenemos un
programa basico, tenemos la clasificacién de personal por puestos. En desarrollo humano. tenemos
programa que es exactamente el mismo para todas las personas de Compartamos, vamos

gando la misma informacién en el mismo tiempo, por ejemplo en este mes nos toca un tema
anado con la Felicidad de las parejas.,

Estamos implementando para ef proximo afo un diplomado en liderazgo, este diplomado lo queremos
Macer a traves del e-leamning,. vamos a probar qué tal nos sale esto de la capaciacion electronica,

Cion presencial, pero estamos probando ahora qué
@l Nos va con esto de la modemidad, estamos en una prueba piloto

&N desarrollo familiar, también el proximo ano estamos planteando conferencias, para nosotros es
N poco dificil porque no estd todo centralizado, por ejempio, llega ! conferencista y da la

La empresa que logra disefiar e implantar un sistema da dirsccion de recursos humanos
MVMWM”MGOmmmm

e - ™

Ne hiy que olvidar ta alineacson de estrategia con el negocio, y considerar factores intermos
pam e camino. — e e e
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Mis conclusiones serian las siguientes: La primera, es que no hay dos empresas iguales, tampocos
hay una sola receta de como disefar un sistema, cada uno de ustedes, los que estén en el area o
recursos humanos sabran cuales son las grandes fonalezas de sus instituciones y las grand g
debilidades en el contexto en el cual se mueven y sobre eso hay que disenar, cada quien tends
que disenar su propia estralegia

La segunda es que |a empresa que tenga un sistema de direccion de recursos humanos consistents
y efectivo, puede colocarse muy por delante de sus competidores, porque justaments coincide col
la premisa que dijimos al principio que la gente no vaya nada més que a conseguir un sueido, sin
gue vaya un grupo de gente porque fiene un sueho.

La tercera, es que no hay que olvidar la alineacion de la estrategia con el negocio, y considers
lactores intemos para el cambio. Sé de una institucion que todo lo hace a través de un outsourcing
creemos que si administramos a la misma gente que tenemos, es lo mejor, sabemos como perpel

£s50s valores

La cuarta es que &l sistema por competencia es una lorma de Interesar a las personas en
institucidn, nos hemos metido en este mundo submarine, nos hemos metide mas en al intenare
las personas, y también nos hemos metido mas al interior de las organizaciones

Y por ultimo. los procesos del dérea de personal. antes no importaba qué nstituciones eral !
simplements vamos a reclutar gente y la matemos y se acabo, pero aqui también vemos gi
gente que busca trabajo se ve interesada por ver adonde va Ir a trabajar, no solamente por lo g
paguen, qué le ofrecen, esa es Una de las grandes cosas que tenemos gque ver, cOmo esta
institucion, cudles son sus valores, principios, el comportamiento institucional, la cultura institucio
para ver qué tipo de gente vamos a tener o reclutar  No sé si tengan alguna pregunta

Pregunia de un asistente: / Tienen inceniivos para promolores ?

Si, tenemos incentivos para promotores coordinadores y asesores de crédito en el cual su
base implica mas o menos un 50% de su remunearacion total, el 50 que es variable esta condicion
a cuatro cosas: a Su cartera, a su cartera en riesgo, al numero de clientes que maneja y &
antiguedad de la empresa. Con estas cuatro variables vamos jugando y ademas es algo
padre porque para la gente no es algo desconocido, la gente puede entrar al sistema, ver cudl
canera, su cartera en riesgo etc. y calcula su incentivo, &l solito sabe cuanio va a recibir |a pre
quincena. lo puede medir, son matrices muy sencillas de calcular, pero digamos que esas Son
cuatro variables en las cuales esia lundamentado nuestro plan de incentivos

2 Qué otra forma de incentivos ademas ae sus bonos?

Empezando por las prestacionas que tanemaos que son unas prestaciones muy competitivas ag
nacional, no sé si existan, lenemos fondo de ahorro. seguro de vida, tenemos vales de desg
hay muchas prestaciones que nos hacen ser una empresa deseable, digamos que en ase sé
estamos siendo compeltitivos. También tenemos unos bonos donde premiamos por desam
otros donde premiamos a los mejores. Casl lodos los incentivos son individuales y nos hemosi

cuenta que para poder incentivar el trabajo de equipo, 0 que hacemos &5 que anus i
utilizamos clertos indicadores, la capacitacion y todo lo que damos an @l programa de des
numano, por ejemplo, no les cuesia. les cuesta la mitad de lo que cuesta el libro, todo o &
gastos de Instructor, vialicos, |a otra mitad la paga la empresa
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Modelo de Crédito con Educacion’

fonso Torrico*

Mision de CRECER es "Proporcionar sustantiva y sostenidamente servicios financieros y
gativos Integrados a mujeres pobres y sus familias en areas rurales y urbano marginales de
i para apoyar sus acciones autonomas en pro del mejoramiento de la salud, nutncion vy la
pnomia familiar

etodologia

a metodologia de crédito de CRECER es la llamada "Bancos Comunales™, Los Bancos Comunales,
adelante Asociaciones Comunales, se conforman con una cantidad entre 3 a 7 grupos solidarios,
B8 cuales estan constituldos -a su vez- por 3 a 7 mujeres, por tanto, una Asociacion Comunal tienen
N minimo de 15 mujeras participantes (denominadas socias) y si bien no existe un limite maximo,
expenencia ha determinado que una Asociacion Comunal no debe exceder de 35 socias. Una vez
tablecido el grupo que conformara la Asociacion Comunal, las mujeres participantes eligen su
fopia mesa directiva conformada por cinco personas: presidenia. tesorera, secretaria de acias,
sponsable de educacion y vocal.

sHECER otorga en calidad de prestamo con intereses a cada “socia” un monto determinado de
Jinero, que se inicia generalmente an un rango que va desde Bs 300 -hasta 1.000- por un plazo fijo
gde 16 0 24 semanas. A este periodo de préstamo se 1o denomina ciclo, a una tasa de interés del

§.5% mensual. La garantia del préstamo es solidaria y mancomunada entre todas las integrantes de
Asociacion Comunal. La Unica exigencia para ser elegible a un préstamo interno es ser miembro
je la Asociacion Comunal y pertenecer a un grupo solidano. Cada vez que se Inicia un ciclo de
préstamo, la mujer solicitante debe realizar un aporte Inicial equivalente al 10% del monto de préstamo
ue solicita, que se denomina “Ahorro de Inicio”,

La caracteristica de la metodologia adoptada por CRECER es la de brindar un servicio integrado
gonocido como Crédifo con Educacidn. Esta metodologia fue construida sobre |a base de las
experiencias de programas de crédito exitosos alrededor del mundo a las que se le anadio la
gducacion adulta no formal en temas relativos a la salud del nino y la mujer, nutnicidn, mejoramiento
ge los negocios. auloestima, manejo de la Asociacion Comunal y otros temas.

Impacto del Programa

En los anos 1994-97 Freedom from Hungeretectuo un estudio para probar la hipotesis del impacto
positivo del programa de Créaite con Educacion en el estado nutncional de los ninos, la capacidad
economica de los participantes, la adopcion de nuevas practicas para la salud y nutricion de las
familias y el potenciamiento de las mujeres socias.

1 Este Teler no se realizo durante ¢f Forc por motves ajenos o expositon En Bolivia cancelanon kos vusius adreos
* Economists de i Universidad Mayor de San Andrés, La Paz - Bolivie. Experto en Metodologia de Crédito con educacion. Calorce
afios de Derncn rEbannco en proyectos oo desarrolio rural. Actuaimente Gamnte Naconal de Operacones y Crédito de CRECER
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El 67% de las participantes del estudio reportd que sus ingresos habian aumentado desde su ing
al Programa, indicando que el préstamo le parmiié aumentar los activos de sus hogs
principalmente en amimales. comprar alimentos al por mayor y satisiacer otras necesidades bas
Las encuestadas también demaostiraron impactos positivos en sus ahorros parsonales Las mul
del Programa son mas propensas al ahorro respecto a las que no participan

Creaito con Educacion, cuando se brindan a grupos de mujeres, pueden aumentar l0s iNgresas
ahorros. asi como mejorar el conocimiento y praclicas de salud y nutncion de las tamilias. Ade
esle producto lleva al potenciamiento de las mujeres

! yaque
En conclusion, se puede asegurar, &n base al estudio de iImpacto mencionado que 10s servicio oviINo ¢
o

Seguridad Alimentaria

El problema principal de (a poblacion mas pobre del area rural y periurbania de Bolivia en conge
de CRECER es el de la seguriciad alirmentaria. La segunidad alimentaria implica que todas las persof
tengan, en todo momento, acceso fisico y economico a una cantidad suficiente de alimentos [
tener una vida sana y productiva

En Bolivia existe una alta msegundiad alimentara. \os laciores determinantes para esta son:
« La disponibilidad de los alimentos,

* El acceso tisico a los alimentos

* El acceso economico a los alimentos
* Eluso de los alimentos

La disporibriidad de los alimentos esta dada por la produccion Iintama, Ias importaciones y
donaciones

A pesar de que CRECER no ha decidido trabajar expresamente en este factor, el hecho de trabajs
por mandato de nuestra mision, en el area rural y con la gente mas pobre hace que estema
influenciando en una mayor produccion del sector agropecuano, ya que un 40% de nuestras clie
actualmente se encuentra en ese sector. También la colocacion de nuestros créditos en 45.00
mujeres pobres especialmente del area rural, que representan a un numero de familias similar, €
reactivando la demanda efectiva de este numearo de familias y sirviendo de un astimulo a una
produccion de alimentos.

Se puede mejorar la seguridad alimentaria sin un aumento en &l ingreso teniendo un
conocimiento en nutneion, combinando mejor los alimentes de menor precio pero con el misi
valor nutncional,

CRECER ha decidido trabajar con Crédite con Educacion. pues ambos posibilitan a las mujeres
incrementar sus pequenos negocios para que exista un incremento en el ingreso que pueda et
destinado a consumir mas y mejores alimentos. Se trabaja con la mujer debido a la estrecha relacion laa
de todas las acciones anteriormente mencionadas con la madre maia ¢

rTea——
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stificacion

, 0s que el inyectar a la economia rural en general y mucho mas al sector productivo pequenos
Bdilos tienen un efecto importante ya sea por el lado de la produccion agropecuaria que aumenta
jerta del mismo sector al mismo tiempo que por &l lado de la demanda efectiva de los prestatarios,
Bue estos pequenos préstamos les permiten aumentar su hato de ganado, ya s&a vacuno, porcino,
80 o de camélidos, aumentar la compra de forraje o mejorar la calidad del alimento para sus
males, existiendo un efecto combinado en el incremento, por un lado. de la produccion u ofena
productos y, por otro lado, el incremento de la demanda efectiva al aumentarse &l ingreso por
eto del préstamo que inyecta en las pequenas comunidades una pequefa reactivacion economica

sde el punto de vista socil 8l mejorar las condiciones de vida de |a poblacion del drea rural con el
Bnonente del crédito mejorando sus ingresos y por el lado de la educacion con modulos educativos
lconocimientos y practicas en salud primaria, como salud del mino. salud de la mujer y otros como
jento del negocio y autoestima, hace que la migracion hacia Ias ciudades disminuya, evitando
mo tiempo que los cinturones de pobreza alrededor de las ciudades se amplie. Es también una
asta a las muchas demandas Insatisfechas que el sector campesing reclama.

blacion-Meta

sblacion-meta de CRECER es la mujer y la familia de la cual es la columna pnncipal. Queremos
ualmente lo sefalado en los “Indices de Desamollo Humano y otros Indicadores Sociales en
Municipios de Bolivia®, publicado por la UDAPSO-PNUD en lo concemiente a las “dispandades
condicion de los sexos™

% os Informes de Desarrollo Humano IDH senalan que una de las disparidades mds
persistentes, ha sido la que se rofiere a I8 condicion de los sexos. Las muyeres Siguen
oonstituyendo e 70% de los pobres del mundo y de ellas. ias dos lerceras partes son
analfabetas. Las mujeres solo ocupan el 14% de fos puestos a0ministranvos v ejecutivos, &
10% de los escarios parlamentarios y el 6% de los cargos en gabinetes nacionales”

8 indicadores de evaluacion del Desarrollo Humano que utiliza CRECER son: el Indice de Desarrollo
mano (IDH), el Indice de Desarrolio Relativo al Género (IDG), el Indice de Paotenciacion de Género
G) y finaimente, el Indice de Pobreza de Capacidad (IPC)

DH. mide la situacion media de las capacidades basicas de la gente: capacidad de tener una
prolongada y saludable, capacidad de poseer conocimientos y capacidad de tener acceso a l0s
rsos para distrutar de un nivel de vida digno. Estas capacidades son exprasadas a traves de
& variables: Esperanza de Vida al Nacer, Logro Educativo e Ingreso

mo podemos ver, lodos estos indices y varables nos estan midiendo la carencia o tenencia de
§ servicios de salud, agua, alcantariliado, caminos, etc. La mortalidad matemo-infantil esta
Eramente relacionada a los servicios de salud, agua y alcantarillado. Un indice de desarrollo
ano muy bajo indica una alta mortalidad infantil, la mayor causa de monalidad infantil en Bolivia
n las enfermedades diarreicas agudas, éstas se generan precisamente por la carancia de agua
able y servicios de saneamiento basico. Lo mismo sucede con la desnutricion, que se genara por
usencia de estos mismos servicios, las diarreas pueden agudizar la desnutricion debido a la
la calidad del agua y ausencia de letrinas y alcantarillado, el malo o pésimo estado de los caminos
pposibilita o dificulta el intercambio de alimentos al mismo tiempo que los encarecen agudizando o

vocando la desnutricion infantil La alta mortalidad matemna tiene como un factor importante la

,.' encia de servicios de salud pre y post natales.
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Principios Institucionales

* El compromiso con la gente de bajos ingresos economicos

* Lahonestidad y transparencia en el servicio que brindamos

* Elrespelo a las practicas culturales de nuestros clientes en relacion a sus formas de orga
y solidaridad

* El compromiso ético-profesional con los principios y objetivos institucionales

Los principales rubros a los que CRECER atiende son:

* El agropecuario del drea rural

* Elsect
* Elsect

* Elsect

or de produccion artesanal del drea rural y periurbano
or de comercio del drea rural y periurbano

or de servicios del area rural y periurbanc

COBERTURA A JULIO 2003

2

5 T eca
LA PAZ 16.741 937 2 508 860
COCHABAMBA 15.720 857 2071.058
ORURO 6811 364 1.366.690
SUCRE 5979 354 866.733
TOTAL 45251 2512 6.813.141
INDICADORES DE EFICIENCIA
— SR W e e — Ty S |
e e ' =
e e — =
MORA(% de la canera Bruta) 0.54%; 7% 0.34
AUTOSUFICIENCIA OPERATIVA 12077 | 101.8% 93.
Préstamo por SoclalUSS) 145 | 142 1
Socias por ptom;m;r 3 ' 451 413 ,
Canera por promotor ' | e5253 | 58516 46,245
Asociaciones por promator (a) o 725 23
Gastos Op;ra@Canera Bruta  328% 38%
Total Sesiones Educalivas (en al afio) 43250 36,686 31.(
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COMPONENTE EDUCATIVO

slodologia

cion Panicipativa para adult@s
R eflexion

P ersonalizacion

ccion

emas: “Salud para la Mujer, Salud Infantil, Autoestima, Mejoramiento de Negocios, “Administracion
y manejo de A.C

tegias
Alcanzar la madurez del programa educativo:
Desarrollo de la autocapacitacion el grupo decide qué temas repite (2004).
El grupo decide qué temas son de su interés (2005)

La responsable de educacion asume el rol del manejo del componente educativo en las
Asociaciones Comunales.

. El promotor tiene la responsabilidad de guiar el proceso.

" Sistema de Monitoreo y Reportaje para todo el sistema administrativo y de gestion de CRECER
que incorpora aspectos de Satisfaccion del Cliente.

ACCIONES INTEGRALES
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Nuestro Recurso Humano

Prestar otros servicios a las socias, por ejemplo en el area de salud. la parte de
medica.

Las acciones desarrolladas en Crecer no pueden llevarse adelante sin el compromiso del pers

El personal es capacitado de manera permanente en el producto: crédito con educacion.
El personal liene capacitacitn en la misidn, vision, principios y valores
Se fomenta la Iniciativa y la creacién del compromiso participativo (administracion cen

ella promotor/a),

EL IMPACTO DE CRECER

N
Alimentatia
Mejor Sallid
¥ Nutnicion
EDUCACION CONOC PRACTICAS
CREDITO CON EDUCACION

Alo largo de los ultimos afios se han hecho cinco estudios de impacto del Programa CRECE

CREDITO Y EDUCACION

Estudios Impacto

3

Estudio de Impacto de Crédito con Educacién (FFH)
Estudio Longitudinal EDC y GWE 11|

Impacto de las microfinanzas en la formacion del Capital Humano. Evidencia de Bolivia (C
Gonzales, Vivian Romero, Jorge Maldonado OSU)

Perfil de los clientes de CRECER, perfil de los hogares de los clientes de CRECER (B. M

Perfil de los clientes de CRECER y sus tamillas (OSU)
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ESTUDIO: Impacto Crédito con Educacion en las madres y en la nutricion de sus nifos pequefios
edom from Hunger, 1995,1997)

Disefio cuasi-expermental
Estudio en 28 comunidades en 5 provingias del altiplano

Linea de Base y Seguimiento a lravés de encuestas e informacion antropométrica (lalla y peso)
a madres @ hijo/as

Impacto en la capacidad econémica. 67% de las mujeres reportd que sus ingresos “aumentaron”
desde su ingreso al Programa

Impacto positivo en los ahorros personales. Las participanies eran mas propensas a ahorar que
las que no participaban

Impacto en la salud y nutricion de las madres, 98% de las mujeres catalogd a las sesiones
educativas como “muy util®

Impacto en el potenciamiento de las mujeres. Las mujeres evidenciaron conversar el tema de
planificacion familiar con sus parejas. Ademas la mayoria panicipaba de organizaciones comunales.

Impacto en el estado nutricional y seguridad alimentaria. Hubo evidencias de que la participacién
en el Programa mejoro la habilidad para manejar los perodos de escasez de alimentos.

DACIUSKNT

Bl estudio muestra que los servicios de Crédito con Educacion. cuando se brindan juntos pueden
entar los ingresos y los ahorros, mejorar los conocimientos y practicas de salud/nutricion y
iar a las mujeres.

DIO: Aplicacion de LQAS
‘ ¢ ‘ LS Ewm

L Determinar si la capacitacion logra mejorar los conocimientos y practicas de las clientes referidas
a la salud ge nifo/as

Identificar areas del programa que pueden ser ejemplos para el resto del Programa y aquellas
que necesitan seguimiento adicional

Andlisis y reflexion por gripos.

¢que indicadores no alcanzaron las metas?
¢Aqué factores influyeron para bajas coberturas?
Laue intdicadores alcanzaron las metas?

Lqué factores influyeron para alcanzarlas?
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Conclusiones preliminares

ESTUDIO: SATISFACCION CLIENTE Crecer Julo. 2002

Antecedentes

El moduio de Salud del Nifo/a ha logrado mejorar los conocimientos y ciertas practicas de I8
clientes con relacion a que las mujeres decidan cudndo buscar atencién médica para sus nific
as y qué deben hacer cuando el personal médico atiende al nifio/a

Los indicadores que muestran mejores resultadoes son los referentes a distinguir los cuatro signgd
de peligro que requieren atencion médica inmediata, la evaluacion de la atencion de calidad,
acciones que se deben tomar frente a un nifio con diarrea y con tos

Los indicadores que muestran menores resultados de los esperados son los referentes a los habitos
cuando un nifio/a tiene diarrea, las atenciones médicas después de 14 dias (diarrea) y 21 dias (o8]

Las coberturas bajas pueden verse influidas por los factores cullurales, pero es evidente que @
trabajo del promotor/a influye bastante en la calidad de servicios otorgados

Se debe realizar sequimiento y capacitacion continua, en especial en las areas de supe
(ULOs) con mayor numero de Indicadores que estan debajo de la cobertura promedio y la
en personal operativo nuevo,

La metodologia permite capacitar a mujeres del area rural y periurbana del mismo modo, I
fundamental es la calidad del servicio educativo.

Enfocar acerca de la importancia de cuidar la salud de los nifos (en el drea rural se da pocE
importancia a ninos y ninas)

Ajustar aspectos administrativos de la institucion como: continuidad de los temas, carga de horano
grupos con muchas participantes 40 mujeres

Apoyar la educacion con otras acciones como ferias educativas.

La experiencia fue muy enriquecedora, porque fue & mismo personal operativo quien realizd i
evaluacion de su propio trabajo, lo que ha permitido analizar los aciertos y errores en |
implementacion. Pudimos percibir meajor los problemas y plantear las soluciones con el mism
personal operativo.

Que usar el idioma nativo y el compromiso del personal con la educacion son factores Qu
intervienen significativameante en el impacto de la educacion

Objetivo: Conocer los diferentes niveles de satistaccion de las clientes con relacion a: Componen
de Crédito y de Educacion. Qué es o que les gusta y qué es 1o que menos les gusta

Metodologia

ki

Estudio Cualitativo

Empleo de la Harramienta # 3 (Ev. Participativa Rapida)
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trevistas de fondo a:

Oruro: 10 A.C. (3 Ulos)
Cochabamba: 24 A.C. (C1,C2)
LaPaz 14AC (L3 L6)
Sucre: 7A.C. (S1

ulacion/devolucidon ahoros

Tasa de interés es alta

racilidad del credito

g

Deposito al Banco BISA y Prodem

WUE NO exigen garantias

Recuperacion anticipada

Préstamos Intemos

Plazo corto (en &l 4rea rural)

grantia solidana

Hay seguridad del dinero porque el
promotor lleva las llaves de las cajas

La restriccion dal Pl

Muchas socias para aperturar una A.C en drea
rural (sugerencia: 8 a 10 personas)

Distribucion de ganancias

Préstamos en la comunidad

Retraso en las apenuras

Reuniones semanales

Facilidad del préstamo

Trato estricto del personal

| Préstamos en Bolivianos

Monto al inicio bajo (Préstamos Extermnos)

Asesoramiento del promotor

Sisterna de pagos quincenales

Cambios continuos de promotores

Préstamos Intemnos limitados

Intereses bajos (Sucre y Oruro)

Ahorro al inicio aelevado

El manejo transparente

Compra de cuademos y libretas

Las cuotas son fijas

Ser garantes

| Es una ayuda para nuestras familias

Inflexibilidad en pago de cuotas

Algunas socias no pagan las multas y salen a
media reunion

Presentar garantias personales y limitar el
Préstamo Intarno

Prestamo solo a mujeres (Sucre)

Reunién larga

El precio de cuadernos

La solidandad cuando la gente falla
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Dinamicas

Repeticion de los temas

Temas de Salud

Demora mucho

Talleres a DBCs y mesas directivas

Falta fotos en algunos casos

La forma de ansepar

Condones y tabletas

Los materiales son bonilos

Las charlas en castallano

El promotor parmite que participen las socias
y perdemos miedo para hablar en publico

Que no haya temas para |Gvenes y mujeres
mayores

Las campanas de PAP

Las charlas sélo para mujeres en P.F.

Compartir las experiencias

Ausencia de material audiovisual

La amistad entre socias

No hay incentivos como mandiles, etc.

Temas en P.F

Las mujeres de edad se duarmen

Orientacién en manejo de dinero

Impuntualidad del promotor

Donacion del texto de Salud de la Mujer

Charlas no continuas

Los sociodramas

Charlas muy téoricas

Nos ensefian separar gastos de ingresos y
ganancias

Que se interrumpen los temas porgue el
promator talta

Autoestima

Falta pedagogia en las charlas

Las referencias a Centros de Salud

A veces sa pierde liempo

Les interesa nuestras familias

Las charlas son muy coras o muy largas

No hay temas que quieren las socias: corazon,
reumatismo, menopausia.

No dejan escoger un tema

Algunas laminas donde se muestran las panes
Intimas

Cuando la Sesion es muy larga

No hay temas practicos. lejidos, reposteria y
olros

X8

I FORO LATINOAMERICAND DE BANCOS COMUNALES




ESTUDIO DE SALIDA DE LAS CLIENTAS CRECER, sephembre 2003
‘Bajo costo financiero y operativo
Recursos humanos propios de la institucidn

No es necesarno que sean profesionales especializados en la recoleccion de la informacion,
cualquiera puede hacerio si recibe la capacitacion requenda, misma que tlambien la bnnda CRECER.

Poco tiempo de realizacion

COSTO DE TALLERES Y TRABAJO DE CAMPO

S e e 1‘ ‘:_—.,—
Personal Regionales Taller a capacitadores 1,.621,50
Combustible 1,000.000
Viaticos salida al campo 480.00
Regional La Paz Taller de un dia 250.00
Salida al campo 10 personas 9 dias 1,800.00
Matenal 60.00
Combustible 8900.00
~ Regional Sucre No hubo taller: 0.00
Salida al campo 8 dias 3 personas 480.00
Pasajes area urbana 100.00
Matenal 50.00
Combustible 800.00
Regional Taller 40.00
Cochabamba Salida al campo 8 personas 6 dias 1.220.00
Pasajes 160.00
I Material 50.00
| Combustible 700.00
Regional Oruro Taller 85.00
Salida al campo 5 parsonas B dias 800.00
Pasajes area urbana 30.00
! Combustible _ 600.00
TOTAL (En Bolivianos) 11,336.50
TOTAL (En Dolares) — 1.468.50

Todo el Estudio de salida de clientas lo realizé el personal operativo de CRECER mismo que tiene
diversas profesiones y actividades, asi mencionamos algunos:

* Medicos

* Administradores de Empresas

* Técnicos Superiores en Agronomia
* Economistas

* Enfermeras

* Pedagogos
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1 capacitadora
2 supervisores

COCHABAMBA 6 dias 4 coardinadores

1 capacitador

2 supervisores

1 responsable de cartera

SUCRE 8 dias 1 coordinador
| capacitadora regional
1 auxiliar de contabilidad

ORURO 8 dias 2 coordinadores
1 capacitador regional
1 supervisor de area

TOTAL 30 dias 25 personas

El estudio se realiza con dos herramientas de recoleccion de informacion:
* Encuesia de salida a socias que abandonan el Programa

Grupos locales a socias activas y que voluntariamente participen

COCHABAMBA

ORURO 24 5 4

SUCRE 24 5 3

TOTAL 213 60 25
Aesultados

a) Quiénes se retiran y en qué condiciones

* La totalidad de las personas encuestadas son del sexo femenino y casl ninguna de ellas S
encuentra en mora ni con el crédito intemo ni con el crédito extemo.

* La mayoria de las socias se retiran voluntanamenie.
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Casi la totalidad de las socias ha pagado sin problemas sus préstamos.

i_ &S socias que se reliran no se encuentran conformes o no entienden bien los reglamentos de la
r sion y de las asociaciones comunales.

que se estan retirando, la mayoria de las socias, volveria a CRECER

‘Las socias que se retiran, en su mayoria creen que los servicios de CRECER han tanido un
Impacto positivo en sus vidas y en las de sus familias.

A pesar de su retiro, las socias recomendarian a otras personas que se hagan miembros de
CRECER

Momento en el que las socias se retiran

& mayoria de las socias son nuevas pero de bancos antiguos y generalmente se encueniran en los
Simeros ciclos y sus montos de préstamos son pequenos.

) Principales causas de retiro

Presion de los reglamentos de los Bancos Comunales.

Insatisfaccion con algunos reglamentos de la institucion.

Frecuencia y duracion de las reuniones

d) Lo que gusta y lo que no gusta de CRECER

» Loque mas gusta a las socias salientes es el tema educativo y de capacitacion, lo que a su vez
permite hacer relaciones de amistad con ofras socias y mejorar sus relaciones inlerpersonales
afuera de las reuniones. Sin embargo. las socias solicitan nuevos lemas educativos y de
capacitacion

También a las socias les gusta la pane crediticia y la modalidad que adopta la institucion respecto

a la facilidad de los préstamos, el pago paulatino, el ahorro y la libre disponibilidad del dinero. Sin
embargo. una solicitud reiterada de las socias es |a baja de la tasa de interés

) Acciones que CRECER podria adoptar para mejorar sus servicios

« Flexibilizacion de algunas normas y politicas de la institucion y de los grupos solidarios para no
asfixiar a las socias y a la vez no caer en riesgo de mora. Por lo tanto, se deberia

Revisar los reglamentos internos y extemnos, l0 que & su vez implicaria:
a) Analisis de la tasa de interés
b) Posibilidad de creditos individuales.

¢) Andlisis de la frecuencia y duracion de las reuniones.
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Mantener la modalidad de Crédito con Educacion, sin embargo, se deberia innovar los temas
despertar mayor interés en las socias

* Presiar ofros servicios a las socias, por ejemplo en el area de salud. la parte de asist
medica

* Dar mayor informacidn y promocion del programa

» Prestar otros servicios a las socias, por ejempio en el drea de salud, la parte de asist
medica

« Fortalecer la modalidad de seleccion de socias
» Realizar un seguimiento a las socias durante los pagos de los prestamos.
Beneficios

Se comprobo un bajo riesgo de subjetividad al demostrar los resultados del Estudio de Salida de
Clientas con otros estudios que fueron realizados por entidades extemas

Importante

Como institucion nos queda la lecnologia y el conocimiento a diferencia de otros estudios real
por fuentes externas. Ademas, la retroalimentacion es inmediata y una vez mas, recalcamos que
cosio de realizacion es bajo
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Experiencia de un caso de fraude en
un programa de Bancos Comunales

Carlos Gutierrez

I- LA ASOCIACION BENEFICA PRISMA
La Asociacion Benefica PRISMA es una organizacion no gubemamental peruana, que desarrolla
proyeclos y programas en las areas de nutricion, salud, microcreditos, agricultura y desarrollc social

En 1986, PRISMA lue fundada por un grupo de profesionales interesados en proporcionar a las
poblaciones mas deprimidas del Pery, un mejor acceso a los beneficios de la tecnologia moderna.

.-  NUESTRA VISION

Somos un Organisme No Gubemamental de Desarrolio comprometido con el mejoramiento de la
calidad de vida de los grupos vulnerables en el Pery.

Ponemos a disposicién de estos sectores los medios necesanos para que parnicipen con equidad
en el desarrollo del pais, dentro de un clima de democracia y de respeto por el medio ambienta

.-  NUESTRA MISION
Potenciar las capacidades de los grupos vuinerables para que con su propio esfuerzo y respetando
los derechos de todos. mejoren su calidad de vida actual y la de las futuras generaciones fomentando

actividades orientadas a oblener resultados sostenibles tanto ambiental como economica y
socialments

IV.  OBJETIVOS DEL PROGRAMA
* Implementar un sistema de crédito agil. sostenible y accesible
* Propiciar la participacion de la mujer

* Mejorar las oportunidades de autoempleo
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V.-  PREPARACION PARA EL CRECIMIENTO

Periodo: Enerp 01 - Marzo 02
1. Independizar al programa de microcrédito
2. Reestructurar el organigrama
* Separacion por agencias y sucursales
* Supervision en cascada
* Creacion de area de RAHH
* Creacion de Gerencia de Operaciones
3. Seleccionar e Instalar el sistema de informacion integral
4. Rewvision de procedimientos y controles intemos
» Consultoria de Joyce Lehmann
* Auditoria de COPEME (Villacorta Munoz & Asociados)
* Elaboracion de Manual de Procedimientos

* Evaluacion integral del programa con ASA luego del lanzamiento del nuevo manual

El Fraude y sus Modalidades
1. Créditos ficticios
* Clientes fantasmas

* Suplantacion de clientes

* Clientes que integran varias ACPDs con DNIs diferentes
* Clientes con DNIs lalsos
2 Failsificacion
* En contralos
* En recibos de recepcion de préstamo
3. Apropiacion de créditos y cobranzas
» Cobros no registrados en el sistema
* Desemboisos registrados pero no entregados
4. Condonaciones -

* Se argumenia desastres naturales para castigar canera .
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Apropiacion de dinero de cuenta intema

Acciones inmediatas al fraude

* Investigacion reservada del fraude

* Comunicacion / Coordinacion con lideres de la comunidad

* Informacion intema y extemna

Vl- LECCIONES APRENDIDAS

‘Senales de alerta

1. DE GESTION

Teda falta de informacion o diferencias marcadas repentinas, o fluctuaciones Inconsistentes de
los reportes de gestion son sefiales que deben investigarse

Crecimiento acelerado de la canera.

Cambios marcados y repentinos de variables de cartera

Diferencia de resultadas entre sedes

Falta de informacion sobre saldos de ahorros de cuenta Interna en bancos comunales

DE CONTROL

Todo incumplimiento de procedimientos y normas son sefiales de alerta que deben resultar en
amoneslaciones y revisiones mas frecuentes del trabajador

Ejemplos:

* Junias diractivas que no se ranuevan

* Ausencia de registros de cuenta intermna

Uso de cuenta interna para pago de créditos

Carencia de recibos de pago

VIl. BASES DE LA PREVENCION
1. SISTEMA DE INFORMACION
* Apropiado, preciso, oportuno y sobre todo utilizado

* Un cambio en el sistema de Informacién es un momento de vulnerabilidad especial
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CONTROL

* Procedimientos simples y estandarizados
* Educacion de los clientes

» Tolerancia Cero

Algunas técnicas:

* Separacion de funciones

Control dual

* Rotacion de personal
* Actuacion conjunta

* Controles fisicos

» Sistema de Sequridad

Control secuencial

BASES DE LA PREVENCION - RRHH
* Proceso de seleccion transparente
* Personal motivado

* Personal entrenado

* Nivel salarial acorde con mercado

* Responsabilidades y funciones claramente establecidas

Viil. RECOMENDACIONES

J18

Retorzar control intemo en todo proceso de cambio
Lema de cultura institucional; “el control interno es tarea de todos”
Respeto irrestricto 4 los procedimientos

Pensar que deshonestidad es riesgo latente
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El Instrumento de Medicion de la
Pobreza Relativa-PAT

Miguel Angel Jiménez

Mas que a escuchar una ponencia. quiero Invitarios a trabajar un momento juntos. Blen, quisiera
abordar un tema de mucha relevancia por la importancia vital que tiene dentro de la dinamica tanto
de las instituciones financieras y microfinancieras-a lo largo del mundo-como de los donantes ya
que nutren a una buena parte de ellas.

El mundo se divide actualmente en dos grandes lineas de instituciones microfinancieras, en la
primera linea se ubican aquellas que estan onentadas al mercado y reciben su financiamiento a
fraves de mecanismos como marcados de secuniy. mercados accionarios y pueden emitir su propio
papel y recurrir al mercado en busca de recursos financieros vy la segunda linea, aquellas que son
todavia la gran mayoria -quizas el 80 6 80% de estas instituciones microfinancieras- que recurren a
los organismos donadores. para obtener recursos y poder llevar a cabo la actividad de microfinanzas

La mayoria de ustedes estan en alguno de los dos lados, en el de donantes o en el de actores.
ustedes tienen la actividad permanente y conocen de primera mano 1o que hiene que enfrentar una
institucion para llevar esta nueva actividad orientada al mercado para llegar a los mas pobres dentro
de los pobres y generar -a través de actividades financieras. negocios, actividades econdmicas
rentables- una ventana de oportunidad para que esta genta mejore sus niveles de vida.

Lo relevante de la discusion mundial en la industria, negocio, actividad social de las microfinancieras
definanio ustedes, dependiendo del lugar en donde se encuentran, es el didlogo que cada vez
tendra que ser mas claro, directo, medible y objetivo entre los organismos donantes o inclusive
aquellas instituciones que prestan que estan dentro del mercado, es decir, el negocio de prestar a
estas instituciones, y las empresas, las instituciones y os bancos. que llavan a cabo la actividad de
las microfinanzas.

«Por qué es importante y relevante esta relacion y el dialogo y el lenguaje que hablan estas dos
partes involucradas en esta actividad? Por la simple y sencilla razdén del problema que tenemos que
es la posibilidad de un gran fraude por parte de falsos prestadores de este servicio o bien por la gran
demanda que existe en muchos paises hacia las agencias de cooperacion y desarrollo que destinan
grandes cantidades de dinero a este tipo de actividades

Entonces, esto ha llevado a que muchas organizaciones tralen de desarrollar instrumentos de
medicion y alcance de estos productos microfinancieros, pues, nos encontramos, repito, ante la
gran necesidad internacional de clarificar ongen y destino, y hacer eficientes los recursos que se
aphcan a la indusina microfinanciera y lleguen realmente a los mas pobres.

* Represantante del Banco Mundial, Politdioge, Master an Planeacton Regonal y Uriana, y Docior en Economia Ubana. pet 1a
London School of Ecomamics do Ingimtetrs, Consultor del Departamento de Desarrolio Urtiana & Infrasstiucturs dol Banco Mundial
Ryl como & Gngpo Consultor para asstic & s mas pobres CGAP 00 & misma INSItuCion, actusimente os Aalow gl New Foly
awgvmu-wmmm&m,m-%mu&m«ﬂwmu;m&w&m:
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Pero nos encontramos con que es un mercado, metodologicamente muy dificll de abordar La realid
que abordan las ciencias sociales es muy compleja y cuando tenemos como objeto de estudio a los
seres humanos, a las personas, a las sociedades y tratamos de hacer clertas evaluaciones es my
dificil llevar a cabo estudios relativamente objetivos, por los factores intervinientes que nos modifican
nos sesgan o nos impiden conocer de fondo la informacion que de alli tenemos que desprendes
para tomar ciertas decisiones

Tal es el caso de aquellos lugares, como aquellas comunidades que tienen cieros programas dura
diez, quince afhos de Infraestructura, de carreteras, etc. y a lo largo de los anos esas carreters
quedan vacias, porque la gente migra y después la remesa se convierte én el punto numero uno de
la actividad economica de ciertas comunidades y eso no tiene que ver absolutamente con la parts
metodologica de los programas que se llevan a cabo,

En el mundo de las microfinanzas lo que si les puedo comentar es que en el nivel tedrico y dal
debate, existe una gran tension entre aquellas instituciones que estan orientadas al mercado en gl
mas puro sentido de la palabra -sin que esto sea una calificacion peyorativa- y que buscan por
encima de cualquier ofra cosa la sustentabilidad financiera de la institucion y se ven como unos
prestadores de servicios en la expansion de una actividad de mercado, con la orientacion de realizas
un servicio a los mas pobres. Estas onentaciones tambien coexisten y conviven dentro de las
instituciones microfinancieras.

Esto es una tension no resuelta, hay mucho debate al respecto, cudl de estas dos posiciones tieng
que ser la que prevalezca dentro de la Industria de las microfinanzas o de las actividades
microfinancieras, sigue siendo hasta el dia de hoy un tema de alta tensidn y gran debate

Inclusive no solamente desde el punto de vista de aquellas instituciones receptoras y dentro de los
programas de accion de las instituciones es una tension, sino desde l0s propios organismos donantes
o0 los grandes fondos intemacionales destinados a estas actividades, alll mismo subsiste y persiste
la tension y ha llevado a un gran debate, a la busqueda de cierta informacion y cierto desarrolio de
herramientas técnicas y objetivas que nos permitan evaluar este tipo de tensién sobre todo para
aquellos que estan en la linea frontal de la torma de decisiones sean las microfinancieras, sean las
organizaciones intamacionales, o en los bancos de primear pise que inclusive ahora estan prestando
actividades microhinancieras.

Esto ha sido un gran motor para que los organismos intemacionales, sobre todo aquellos que se
han conventido en eje y se han especializado en mejores practicas, busquen desarrollar herramientas
técnicas que brinden tanto a los donantes como a las instituciones cierta informacion objetiva que
los ayude en la toma de decisionas.

Como ustedes pueden saber, s muy complejo lener una red, si en muchos paises esta regulacion
es muy compleja. Ahora, imaginense a nivel internacional y el conflicto que existe en una
reglamentacion supranacional a la cual tengan que cefirse paises y organizaciones receptoras de
estos fondos. Esto ha hecho que la resolucion que ha tomado el mercado, por asi llamario de alguna
manera, es la generacion de instituciones que busquen las mejores practicas. En ase sentido el
Banco Mundial desde hace algunos anos constituy6 el Consejo de Asistencia al Grupo de los Mas
Pobres. que se convirtid en un conse|o consultivo -que No @s una estructura propiamente gue maneje
fondos- al que se le dio la encomienda de desarrollar instrumentos de medicion, por supuesto hay
otras Iinstituciones, UNDP, la mtemational Foundation For Food, etc., que estan llevando a cabo
estas herramientas atendiendo a la necesidad de generar informacion propia que se le entregara a
los donantes sobre aquellas instituciones susceptibles de recibir londos de acuerdo a estos dos
grandes criterios: sostenibilidad financiera y alcance a los mas pobres, esta tension que les comento
sigue estando presente. ‘
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Para ello en el afio 1998 se comisiono a un grupo de consultores de vanas nstituciones en Europa
y en Estados Unidos para que hicieran una propuesta de herramienta que pudiera resolver una de
las partes. que es la parte de alcance a los mas pobres, porque la parte de sostenibilidad financera
tiene mas ahos dentro de esta actividad y se habian desarrollado ya muchos manuales y es una
cosa relativamente mas sencilla. que ya habia existido y se habia tomado dentro del Banco Mundial.

Entonces vemos que, inclusive, comentando el tema de las microfinancieras vemos que esla
tension, repito, no esta resuelta, Inclusive hay microfinancieras y donadores que abiertamente se
enfocan o valoran y aprecian una de estas dos grandes actividades. Hay tanlos donantes como
instituciones microfinancieras que no lianen interés quizas en tener un equilibno entre sostenibilidad
financiera y alcance a los mas pobres, caso de instituciones como Compartamos en México que
esta mas orientada a la sostenibilidad financiera que al alcance a los pobres, y otras a lo largo del
mundo que, a la inversa, estan mas interasados en recibir y transferir donaciones internacionales
'y no tanto la parte de sostenibilidad financiera.

Dentro de los instrumentos que se fueron realizando a lo largo de los afnos, guizas el mas
‘comprensivo, el mas acabado es el Appraise Alformate del Grupo Consultor para Asistir a los Mas
Pobres, que es un sistema de evaluacion que busca antre otras cosas evaluar de manera integral
a las instituciones microfinancieras en lomo a una sene de caracteristicas que ustedes pueden
ver en la pantalla como son el goblemo, liderazgo y participacion, mision y plan de accion, sistemas
y Operaciones, recursos humanos, gerencia, producto, calidad del portafolio y analisis financiero.

| Son documentos que, cuando una microfinanciera solicita fondos a alguna Institucion donanie, ya
| se estan socializando, estan colaborando de manera mas cercana a diversas instituciones como
la Fundacion Ford y otras instituciones que financian este tipo de estudios y que se van de alguna
manera convirtiendo en documentos uUNICos que va reconociendo la comunidad de microfinanzas

jo largo del mundo.

Sin embargo, este formato que ya liene muchos afhos, y que ya esta muy acreditado, carecia de la
parte correspondiente al alcance de los mas pobres y esto originé que en el afio 89 se creara una
gomision ad hoc para que elaboraran un documento en el cual tuviera ciertas caracteristicas de
medicion para ver exactamente a qué grupo de clientes estaban llegando las diversas instituciones

microfinancieras a nivel operativo.

Aqui estan algunas de las consideraciones que llevaron a cabo para realizar esta metodologia
que pudiera ser aplicable a lo largo del mundo. El manual es muy sencillo, esta en intermet. en la
pagina Web de CGAP (www.cgap.org) y esta bajo la liga de PAT que es &l Poverty Assessmen!
Jool, que es la Herramienta de Evaluacion de la Pobreza.Cuando se encargd esta herramienta,
se buscaba que la metodologia fuera lo suficientemente simple para ser operacional, que |a
'-, setodologia permitiera comparaciones antre instituciones microfinancieras a lo largo del mundo,
Inclusive Instituciones microfinancieras dentro del mismo pais. que fuera una herramienta
sconOmicamente accesible y eficiente en el tiempo, sin sacrificar credibilidad.

Ino de los graves problemas que tenemos siempre en los trabajos de esta naluraleza, es que los

antamientos generalmente son muy largos, son muy costosos, Involucran mucha gente,
sralmente son cuestionarios muy largos. Ustedes ya habran estado de una u otra manera
vinculados a este tipo de actividades en @l cual se tiene que llevar a cabo con una infinidad de

astionarios, hacer procesamientos y de alll generar informacion propia. Lo que se busca con
ta herramienta s sistematizar trabajos que llevan muchos anos levaniandose de manera que
homogeéneos. que sean simples, que sean electivos y que puedan realizarse a lo largo del
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Esta herramienta termind de realizarse y se empezd a trabajar con ella a partir del aho 2000 ¢
sigue en un proceso perfectible y, por supuesto, no es una hermamienta infalible ni poderosa en
mas amplio sentido de la palabra. Si. es una herramienta gue cumple un objetivo pnmordial g
permile hacer comparaciones y que brinda informacion a los involucrados. tanto instituciones:
para la superacion interna, como a los organismos donadores y si cumple con estas grandes
caracteristicas para las que lue creada de ser econdmicamente accesible y que en un liempos
relativamente rapido pueda entregar resultados, sobre lodo, por la naturaleza de los trabajos d
lipo social.

Generalmente ustedes habran estado vinculados a gente que hace investligacion y gue hienen
que hacer el levantamiento uno, dos, tres meses, tiene gue lener grupos de control y despues del
levantamiento se tiene que procesar los dalos y pasa el tiempo, pasa un ano, entregan los resultados:
al aho sigulente cuando este lipo de Informacion, hablando de una dindmica social varia de manera
abrupta y muy rapida dependiendo no solamente del contexto y la dindmica social natural sino de
todos |os factores intervinientes como puaden ser problemas climaticos, crisis economica nacionales
o regionales, elc

Entonces se buscd hacer una herramienta que nos permitiera hacer este lipo de comparaciones

En la siguiente parte de la presentacion vamos a conocer esta herramienta, vamos a presentar
unos resultados comparatives, y vamos basicamente hacer una revision muy amplia por encima
de lo que son los distintos instrumentos que se han generado o los distintos modulos que se han
contemplado en diversos estudios para conocer la profundidad y alcance de las instituciones:
microlinancieras en 1l&rminos de niveles de pobreza de sus clientes

Una de las cosas mas importantes del instrumento, la parte metodologica del disefio operacional
se basa en una muestra muy eficiente del trabajo que realizan las microfinancieras en identificacion
de posibles clientes y el momento en que los clientes empiezan a trabajar o se adhieren al sistema
y a la organizacion de la microfinanciera.

Estamos hablando de una muestra relativamente pequefia que son 500 casos, de los cuales el
grupo de control es de 300 que son los habitantes en la zona de operaciones de las microlinancieras
que no participan como clientes en la actividad de las microfinancieras y se entrevista tambien,
seleccionando de manera aleatonia a 200 clientas an primer ciclo de la microfinanciera. Esto, por
supuesto, con &l objeto que no haya un sesgo derivado del crecimiento de los niveles de vida
posibles, derivados de la recepcion de un crédito de las instituciones microfinancieras.

Para esto se loma 1a parte metodologica, busca ser representativa generando Informacion a partir
de las propias bases de datos de las instituciones microfinancieras, por eso en algunas ocasiones
es un poco complicado sobre todo en aguellas Instituciones de reciente creacion que no hienen
sistemas eficientes o no tienen perfectamente identificados sistemas a traveés de los cuales puedan
seleccionar los clientes de manera aleatona. es muy complejo

Cuando el instrumento fue encargado se buscéd que formulara un indice Unico que combine una
informacién de manera sintética del mayor numero de indicadores posibles, es por ello que & equipo
que realizé la herramienta de evaluacion de alcance a la pobreza hizo una extensa revision de
literatura, de esta revision selecciond los mas comunes, los mas usados an investigacion social,
desarrollo un cuestionano genénco, que fuera suscaptible de adaptacion y prueba en cada uno de
los contextos locales . El objetivo primordial. es estadisticamente generar un indice unico que pudiera
ser susceptible de ser comparado a lo largo del mismo pais y comparaciones internacionales de
manera relativa, es decir, siempre vamos a estar hablando de cdmo estan los clientes, en 1arminos
de nivel de pobreza con respecto a su comunidad, con respecto a la gente con quien convive
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Como ustedes saben estamos y estardn muy familiarizados con la literatura, porque hay muchas
maneras de medir la linea de pobreza, las calorias, el indice de desarrollo humano y bueno todos y
cada uno de estos instrumentos que son muy poderosos. Generalmente estdn asociados a trabajos
de investigacion muy largos que nvolucran muchas variables y de alli se generd un trabajo estadistico
aun mas largo y que s muy complejo en muchas ocasiones llevar a cabo. Lo que se busco es un
instrumenio que pudiera ser susceptible de ser aplicado de una manera muy electiva y muy econdmica
para cada una de las instituciones a lo largo del mundo, y asi estd sucediendo

Para que tengan ustedes una idea aproximada, un estudio de esta naturaleza con levantamiento de
cargos es quizas o mas caro, esta entre unos 10 y 15 mil délares todo el estudio. y es lo que
realmente ha permitido inclusive a las propias instituciones. una vez conocido el instrumento lo
utilicen de manera periodica para saber en el caso de que esté dentro de sus prioridades a qué
grado de pobreza estan llegando, contemplando los clientes como el punto de analisis.

De los indicadores que se analizaron como les comentaba se usaron tres grandes grupos. El primer
gran grupo son aquellos indicadores que expresan medios para alcanzar bienestar, entre allos el
capital humano, el capital social. El segundo gran grupo son los indicadores relacionados con la
salistaccion de necesidades basicas. educacion. salud, alimentacion y el tercer gran grupo son
ofros relevantes que pueden incidir en los niveles de pobreza como as al caso del medio ambiente
sl éste proporciona o no, de manera gratuita, medios de bienestar, el sfafus que es muy importante
en algunos paises, el caso de las castas en India, el caso de algunas comunidades indigenas en
Latinoamérica, y aquellas otras de seguridad publica que, sin duda, inciden en los niveles de pobreza
y alectan en muchas ocasiones de manera mas aguda a los grupos vulnerables.

Dentro de los criterios generales para la seleccion de los indicadores se buscaron aquellos que
fueran nacionalmente vilidos, que sean preguntas poco sensibles, ya que esta informacion es
primordialmente obtenida a través de los cuestionarios, aunque se busca también como lo dice el
punto tres, que sean indicadores practicos, que no sea necesario preguntar y que el encuestador
tenga la capacidad para poder observarios, que sean indicadores que tengan una calidad, que sean
poderosos estadisticamente y que tengan una capacidad discriminatoria en los niveles de pobreza.
Que sean confiables, simples y que sean universales, es decir, gue puedan usarse en distintos
contextos, en diversos paises y que permilan comparaciones.

Los indicadores que quedaron fuera de este ejercicio fueron aquella informacién centrada en los
nifios, por la simple y sencilla razén que muchos hogares no tienen ninos.

Indicadores del capital social, relaciones que no son homogéneas ni siquiera de los mismos paises.
donde hay relaciones sociales de castas, de élites, eic.. van a vanar de comunidad a comunidad.

Se buscd también no tener respuestas subjetivas o ablentas para tratar de generar niveles estadisticos
en la primera etapa, aunque al final incluye un andlisis cualitativo y tampoco se incluyd indicadores
o informacion relativa a los niveles de salud, ya que para esto los encuestadores tienen que estar
muy familiarizados con el tema de salud y esto obviamente es muy costoso y también los estudios
de salud se llevan a cabo generalmente en un periodo muy largo de tiempo.

Estos lueron los indicadores que no fueron incluidos dentro del formato final del instrumento de
medicién de la pobreza.

Aqui vamos hacer un paréntesis. Como originalmente fue planeado hacer un seminano-taller con
ustedes, usledes encontraran en su silla un catalogo que quisiera hicieran el tavor de leer, la idea
del trabajo en taller era que ustedes asignaran justamente una evaluacion, lo que ustedes consideran
que es un instrumento de medicion de pobreza. Es decir, en cada una de las clasificaciones de los
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instrumentos de pobreza generalmente usados, se asigna una calificacion dependiendo de los critenos
que antenormente les he comentado

Les voy a leer las indicaciones y el objetivo de este ejercicio es conocer una lista amplia no exhaustiva
de los Indicadores usados en diversos estudios de medicién de niveles de pobreza; de este modo
se busca la identificacion de las fortalezas y debilidades metodologicas de cada una de los indicadores,

Las instrucciones para este ejercicio concreto consisten en evaluar cada uno de los siguientes
indicadores con base en los marcadores que se presentan a continuacion, en cada una de las
preguntas contenidas en el catalogo asigne una de las letras segun sea el caso.

El ejercicio tradicional es hacerlo todo completo con todas las letras, pero como tenemos el liempo
muy restringido me conformo con que lean todo el catdlogo y asignen, dentro de las letras que
estan, hay unenmdespuésdelaoeslaRynOIaCyaslapareceyencadaunodeloscuadml.
veran que la pnmera linea asigna una letra mayuscula si cumple, en el caso, por ejemplo, del primer
cuadro, medios para alcanzar bienestar, estructura famillar, numero de edad de adultos entre 18 Yy
55 ahos y sexo masculine o femenino.

El ejercicio consistira en lo siguiente, si ustedes consideran que el indicador cumple suficientements
con la capacidad explicativa en el modelo ustedes le pondrian una M si cumple, “m” si no cumple, y
asi con el resto de los indicadores, el ejercicio, la Idea era que le pusieran cada una de las letras,
mayuscula o minuscula segun correspondiera

Voy a leer las categorias de los marcadores M para aquel indicador con suficiente capacidad
explicativa en modelos estadisticos, N nacionalmente vélido, “ene” para un indicador nacionalmente

vélido usado a nivel nacional sin verse afectado por los contextos regionales como puede ser el
caso de la realidad rural contra la realidad urbana

Una letra O si la pregunta es poco sensible y puede ser preguntada abiertamente
La letra P pregunta préctica que puede ser preguntada al lgual que observada.
La letra Q un indicador de gran calidad muy efectivo para discriminar los niveles de pobreza.

En lugar de fa C seria una R, que es un Instrumento confiable de poco riesgo de falsificacion. fraude
o error.

Una letra S para un indicador simple, que corresponde a una respuesta directa, contra informacion

elaborada.

Una letra T para aquel indicador que es muy eficiente en el tiempo de recoleccion o de respuesta

inmediata.

Una U para aquel Indicador que es universal, indicadores que pueden ser usados en diferentes
paises, permitiendo comparaciones,

Les propongo lo siguiente tomen si ustedes gustan uno de los indicadores que mas les interesa, si
a mi en el caso personal me inferesaria que un indicador fuera muy eficients en el tlempo o que
luera de gran calidad para discriminar, yo asignaria una letra Q maytscula en cada uno de los
indicadores que alll se marcan y una “g" mintiscula a los que no consideraria que cumplen con esta
caracteristica
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Del mismo modo les hice llegar un cuestionario, la idea es que después que ustedes vieran cada
uno de los indicadores que se utilizaron, la razon por la que se utilizaron, los que mejor rankng
obtuvieron, entendieran el porgue se hizo este cuestionario. No solamente ver el cuestionario que
es el que se aplica en eslos casos y que se adapta a la realidad local, sino que pudieran ustedes
tener una vision mas amplia de todos los elementos y en qué teoria o en qué gran grupo de andlisis
se enmarca, razon por la cual se incluye en el documento final, el cuestionario final que se utiliza
dentro de esle ejercicio.

Repito, este es un instrumento -como hay muchos otros- perfectible, no es perfecto, esta en un
proceso de maduracion, pero sl s un instrumento que ha servido para las caracteristicas que fue
creado para generar informacion sobre la pobreza relativa de los clientes de las instituciones
microfinancieras y la relevancia de esta informacion no reside en el instrumento mismo sino en
aquellas instituciones que buscan saber a qué publico esta llegando, o a qué nivel de pobreza esta
llegando el instrumento microfinanciero.

Ese es el objetivo para el que se ha creado y parece que genera informacién, al menos hasta el
momento asl lo ha aparentado, que cumple con esta funcin de objetividad, de eficiencia, de rapidez
y de confiabilidad estadistica en términos de ser un buen discriminante de los niveles de pobreza

Una vez disefiado el cuestionario, este cuestionano es genérico que se adapta a las realidades
nacionales. Como ustedes pudieron observar hay un modulo que habla sobre la alimentacién, es
generaimente el que mas modificaciones tiene y lo que son los alimentos de lujo o alimentos inferiores
Abriendo un breve parentesis, los alimentos superiores son aquellos que tienen mayor nivel nutricional
y que al mismo liempo son los mas caros. Esto varia de region a regién, de pais a pals y el caso
lipico es que en un pais lo méas caro que se consume poco puede ser la came, en algunos otros
paises puede ser el cordero, en algunos otros paises es el pescado, etc. Adaptar el cuestionaro es
desarrollar datos locales muy importantes porque es una variacion cultural que sin duda genera
informacion muy relevante en términos nutricionales y por otra parte los aimentos inferiores son
aquellos que se consumen, que no alimentan, que son simplemente para llenar el estomago, y que
se dejan de consumir una vez que el ingreso de |a tamilia aumenta. Bueno eso varia de contexto a
contexto de tamilia a familia, de pais a pais.

Entonces, en la adaptacion reside la importancia del cuestionario, porque posteriormente el
cuestionano y cada una de estas preguntas se convierte en una vanable de un sistema estadistico
y la interaccion de ese sistema estadistico es lo que permite generar un indice unico de pobreza que
se le asigna a cada una de las personas que estan dentro del estudio tanto en el grupo de control
Qque son los ciudadanos, que no son clientes, como en &l grupo de control de clientes en el primer
ciclo.

Entonces, esta informacidn que se ve como un cuestionario que pareciera en algun sentido inocuc
sé convierte en una herramienta estadistica muy poderosa que permite discnminar distinios niveles
de pobreza.

Los modulos en los que esta organizado el cuestionario, es un cuestionario que se adaptd y se llevo
& cabo el caso de Peru, por eso lo presentamos para que ustedes lo tengan, los que son de Peru
veran alli algunas cosas familiares, la estera por ejemplo que es un material con que se construyen
las casas en Lima, que no se construyen en otras partes del mundo, los alimentos que se consumen
fambién podran ver aquella parte dentro del cuestionario.

_El cuestionario genérico que se aplica en todas partes del mundo tiene estas cinco secciones,

significacion del hogar, estructura familiar, indicadores de alimentacion, caracteristicas de la vivienda,
¥ otros activos
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Y como les comentaba asto nos permile generar un trabajo estadistico muy complejo en esle
estamos presentando en esta lamina en la pantalla la graficacion de un hislograma que sehala
indice de pobreza asignado a cada uno de los individuos, alll tenemos un caso si pueden ver
la extrema derecha, bajo la “ene” que es el numero, el numero de entrevistas es de 500 y nos :
del indice estadistico que se genera y a través del cual discriminamos ciertos niveles de pobreza, ne
voy a detenerme en esta parte estadistica es muy compleja. un poquito arida. un poquito aburrida.

Y lo que les quiero decir es que a cada uno de los individuos que estan dentro del estudio se le
asigna un valor que es producto de la combinacién estadistica de todos los indicadores que ven
ustedes en el cuestionario

Esto nos produce una caliicacion, como una calificacion de un examen, y esa calificacion esta
graficada en este caso que esta estandanzado la media 0. el mas pobre de esle estudio liene
menos 3 asignado, el menos pobre tigne 2.5 y esta es (a distribucion de una evaluacion de este 1ipo
en donde vemos que de manera natural en este caso esta microfinanciera, la gran parte de las
personas evaluadas comparten, estan todas hacia el centro, hacia el 0, por lo tanto, la gran mayoria
comparie las mismas caracteristicas econdmicas y hay pocas que tienen mayores ingresos, y también
muy pocas que tienen menores Ingreses comparados entre sl dentro de esta comunidad evaluada.

De la misma manera, se hace algun tipo de ejercicio aqul esta graficado todos los clientes contra los
no clientes, esta grafica sin antrar mucho en detalle nos permite comprobar que efectivaments los
clientes de esta microfinanciera que no sé cual sea, son mas pobres que los no clientes dentro del
grupo de los 500 evaluados.

Esto es el resultado estandar que se compara a lo largo del mundo. Es quizé la grafica mas simple
y que quiza es lo que ha permitido que este instrumento en algunos sentidos sea lan poderoso y tan
universal porque el objetivo del instrumento es medir en tres grandes grupos iguales en tres terciles,
el grupo de control, es decir, los ho clientes de la comunidad donde tiene operaciones al grupo y
comparados con ellos se eval(ia de manera relativa -por eso es un instrumento de pobreza relativa-
los clientes de la microlinanciera en primer ciclo, Lo que podemos ver en el caso de la grafica que
ustedes estan viendo que es Socely For Helping Awake In Rural Proof Education una financiera de
India que tiene 53 mil clientes, y vemos la columna roja que esta comparada con el tercio de los mas
pobres, tiene casi un 60%, es decir, esta institucion microfinanciera llega al 60% de sus clientes de
primer ciclo estan concentrados entre los mas pobres de los pobres, un treinta y aigo por ciento esta
entre los relativamente menos pobrres a la mitad de los pobres y un 5% esta entre los mas nquilios
de los pobres entre los menos pobres de los pobres.

Vamos a ver otras microfinancieras a lo largo del mundo que ya han hecho este estudio, esta ACOPEN
Asociacion de Consultores para la Pequefa Empresa en Nicaragua, tiene 12 mil clientes.

De la metodologia ni hablamos ustedes la conocen mejor que yo, todas estan orientadas a las
mujeres, en algunos casos mujeres del campo exclusivamente, la metodologia es muy similar, ciclos
con bancos, algun tipo de polilica social asociada al crédito, en algunos casos no, etc. Casl todas
estas comparten las mismas caracteristicas y por eso las metimos en esta presentacion, porque
practicamente todas buscan enfocarse a las mujeres en zonas rurales, mas pobres, y dan algun lipo
de servicio asociado al préstamo y al microcrédito

Esta es KWFT-7he Kenyan Woman Financial Trust de Kenia con 16 mil clientes esto as muy
interesante estan entre los mds ricos de los pobres de la comunidad, es decir, un donante intemacional
que viera esto y dijera a mi lo que me interesa es llegar a los mas pobres de los pobres, no le voy a
prestar a esta microfinanciera porque tiene actividades primordialmente entre los menos pobres de
los pobres.
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‘Claro para esto hay mucha }usliﬁcac:on. probablemente, lo que comentabamos al pnncipio, que
n ser financieramente autosustentables 0 que tengan programas de negocios muy amplios
por lo cual no les inleresa llegar a los mas pobres porque va en contra de esta sustentabilidad
financiera, © no favorece 0 desbalancea esta lension que existe entre sostenibilidad y alcance a los

Mibann Utan Bank de Nepal 35 mil chentes, también relativamente entre los mas pobres y entre 105
medios pobres Compartarnos entre los mas ricos de los pobres. Crecer Bolivia 31 mil chentes,
antre los mas pobres de los pobres, y entré los medios pobres. ¥ PROMUC, Consorcio de Promocion
de la Mujer, que este ano llevo a cabe 1a evaluacion, una evaluacion muy alta en 1érminos tamobien
dea!cameatosmasmbres. entrelosmdtosylosmASpobfes. mésdel&%delaacﬂwdadensus
clientes
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Anexo

LIST OF INDICATORS AND SCORING

Ranking of the indicators

A score has been attributed to each indicator according 1o the following guidalines
Statistically determinant in some statistical modeis

Nationally valid (can be used In different local contexts. urban versus rural)
Not too sensitive a question, can be asked openly

Practical (can be observed as well as asked)

High-quality indicator (is sensitive in discriminating poverty levels)

Reliable (low nisk of falsification or error: also possible 10 verify)

Simple (direct answer versus computed information)

Time-efficiant (can be answered rapidly)

Universal (can be used in different countries)

CcC-mwIxpUvoOoZ=

When the indicator tulfills the requirement, it is marked by an upper case letter. When the indicator
fails 1o fulfill the requiremant, it is marked by a lower case letter. The score of an indicator is the

total of the upper case. and Il ranges from 0 1o 9

1 Means to achieve welfare

Human capital

FAMILY STRUCTURE

Number/age of adull (18-55). malefemale
Number/age of preschooler (0-6)

Number/age of children (7-17), male/female
Numberiage of old people (>55)
Female-headed household

Number ol disabled persons

Number of women who had first child before 16

~ O

oo oM

EDUCATION

Number of school-age children in school
Distance to school

Level of adult Iteracy

Years of schooling of adults

Head of household las! grade completed

NOONoO WD
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MNOpgRStU
MNOpgRS1U
MNOpgHRSIU
MNOpgRStI1U
MNOpagRSI1U
MNOpqRSTU
MNOpgRSTU

mMNOpgRStIU
mnOPgRSTU
MNOpgRSTU
MNOpgRStU
MNOpgRSTU
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INCOME

H O &

~N & NN S

o w oo

Agricultural income

Average monthly/annual household income

Source of agricultural income (lood crop/cash crop/livestock)
Employment status (self-employedienant)

Last year's crop yield

Nonagricultural income

Average monthly/annual household income
Employment status

Source of nonagricultural income

Number famlily/wage employees in microenterprise
Number of adult wage samers

Number of adults unemployed

Dowry/bnide price level

Child Labor

Transfers

Remittances from migrant member of family (national/abroad)
Pensions (old age)

Gifts from family, friends, neighbors

Wellare pension

LIABILITIES

5
4

3

Debts with financial institutions
Debts with informal moneylenders/shopkeeper
Debis with inends and tamily

Assels

LAND

OO Lo M s WO O

Landless (yes/no)

Amount of land owned, leased
Quality of the land

Plot size

Market value ol land

Secure land tenure

Access to irmgation

Size of irngated/nonimgated lands
Use of agricultural inputs

MNeopQrstu
MNOpgqRSTuU
mNOpgRSTU
mNOpqgrsTU

MNopQrstU
mMNOpgRSTU
MNOpqRSTu
mNOpqRSTU
mMNOpQRSTU
mMNOpQRSTU
mMNOpqrSTu
mNOpQRSTU

MNOpQrSTu
mNOpgrSTU
mNOpgrstu

mNOpQrSTU

MNopqrSTU
mNopQrS1LU
mNopagrStu

MnOpQrSTU
MnOpQrsTU
mnOpQrSTU
mnOpqgrsTU
mnOpQrsTU
mnOpqRSTU
MnOpQRSTuU
mnOpQrStu
mnOpQRSTU
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OTHER PRODUCTIVE ASSETS

7 Number/type/value of animal

5 Numberitype/value of trees

5 Number/type/value of bulldings, machinery, equipment
7 Number/type/value of car/matorcycie/bicycle

6 Level ol monetary savings in financial institution

4 Level of loans given to friends, family, neighbors
NONPRODUCTIVE ASSETS

5 Number and type of cooking utensils
5 Number and type of jewelry
7 Electronic devices (radio. TV, phone)

Basic needs

h

Immunization of children

Number of working days lost 1o sickness

Incidence of contaminated water/food related disease
Incidence of domestic hygiene related disease

Number ol children under 6 who have died of lliness
Access 1o medical services

Children born In hospital/clinic or at home (birth attendant)

mmmmmmmg ~N

§

ter

Number of meals a day

Daily caloric intake

Weekly intake of meat(/fish/luxury food)
Staple substitution (cheaper staple)
Need to buy staple food at lean season
Level of malnounshed chiidren

Type of access to potable water

~N O ~NDDO N

Shelter

Housing index
7 1. Size of building
7 2. Number of stories
7 3. Structure condition
7 4. Roof material
75 Wall material
6 6. Electricity supply
7 7. Piped water supply
78. Vehicle
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MNOpQRSI1U
MNOpqrSTu
mMNOpQRstU
mNOpQRSTU
mNOpQrSTU
mMNOpqgrS1u

mNOpgRStU
mMNOpqRStU
mNOpQRSTU

mnOpgRSTU
mNOpqRSTU
MNOpQRS1U
mNopQRStU
mNopgRSTU
mMNOpqRSTU
mMNOpQRS!tU

MNOpQRSTU
MNOpQRstU

MNOpQRSTU
mNOpQRSTU
mMNOpQRSTU
mNOpQRAstU

MNOPQRSTU

mNOPgQRSTU
mMNOPQRSTU
MNOPQRSTuU
mMNOPQRSTu
MNOPQRSTuU
MNOPQRSTu
mMNOPQRSTu
mNOpQRSTU




7 Market value of house mMNOpQrStuU

6 House ownership MNOpqRSTU
6  Threat of eviction (urban) mnOpQRSTU
7  Type of rool/wallsfioor mMNOPQRSTu
6 Lighting source MNOPQRSTu
6 Cooking fuel source MNOpQRSTu
7  Type of latrine mNOpQRSTU
5 Bathing/washing facilities MNOpqRSTu
5  Sleeping conditions MNOpgRSTu
4 Fumiture MNOpgRStu

Expenses

5 Food expenses each week MNOpQrstU

6 Purchasing staple food more than once a week MnOpqRSTU
5 Nonfood expenses each week MNOpQrstU

5 Share of food expenses in total budget MNOpQrsTU

5  Amount of unusual expenses during last month mMNOpgRsTU
6 Home renthome purchase installment MmMNOpgqRSTU
5 Cost of recent home improvement mMNOpgqRStU

3 Other aspects of welfare

Security
6  Number of months without enough food mnOpQRSTU
6 Number of months of migration MNOpgRSTU
5 Number of falled harvests in last three years mnOpgRSTU
6 Number of natural disasters in last three years MNOPgQRSTu
4 Strategy in case of unexpected shock in income flow,

open question mNOpqgRstU
Social status
6 Caste membership MNOpQASTuU
5 Ethnic group MNOpgRSTu
5  Minority group MNOpqRSTu
4  Level of participation in local organization mNOpgRstU
4 Access to local elites mNOpqgRstU
7 Gender MNOpqRSTU
6 Marital status MNOpqRSTU
Local environment
5 Distance to vehicle road mnOPQRSTu

7 Distance to bank/post office/public transport/health services/schoal MNnOPQRSTU
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Preguntas y respuestas

Clando usted habia e fos mas DONES OF 10S DODTes. N0 S8 81 POGYia S&v U POCY mas aspaciivo
POVQUE & I0S CHEINES QUE Se IBs ZRendd, © S&a s ciientas pobras. son Ias chienfes gue henan un
PEQUENC IQTESO 8 UBVES JF un NeQOCio y considero Que no estdn entre os mds polyes e s

pobres. nNe $8 Cudl es & paramelro Que foms

Gracias, realmente esa s parte de |la tension que existe tradicionalmente en la industria
microfinanciera. Llegar a los mas pobres es un objetivo que inspira mucho a las instituciones donantes
y por eso buscan justamenie este ipo de analisis que nos permite identificar entre los pobres los
mas pobres y para eso es justamente esta herramienta que al clasificar los tres grandes grupos a
partir de un trabajo estadistico un poquito sofisticado teniendo como base el grupo de control que
son los no clientes, nos permite comparar cudl es el nivel promedio de pobreza de los grupos con
caracteristicas similares a la gente que viven en la comunidad. Efectivamente hay muchas
microfinancieras que no estan interesadas en llegar a los mas pobres porque justamente es gente
muy privada que no tiene ni siquiera la capacidad minima para tener otro tipo de actividad que no
Sea practicamente la supervivencia.

Quiza en ese sentido hay que hacer la evaluacién del instrumento, si este es un instrumento que
realmente puede funcionar para los mas pobres entre los pobres, Hay argumentos que dicen que si,
pero en ciertos paises, condicionado a ciertas caracteristicas, la respuesta la quisiera externar en
dos grandes puntos de vista, es una comparacion relativa, se hace una escala se divide entre ires y
los que quedan mas abajo son los mas pobres entre los pobres.

Ahora por otra parte repito la repuesta tendria que estar orlentada a las caracteristicas primordiales
0 las prioridades que persigue tanto la institucion donante como la institucion de las microfinanzas,
€s un criterio que se tiene que predefinir antes de las operaciones

Y en muchas ocasiones cunosamente s un criterno que no se percibe, que no existe sino hasta ya
bien avanzado el proceso de operaciones de la microfinanciera en que esta operacion justamente
empieza a generar tension, subo el nivel de crédito, no lo subo, yo les quiero dar eso que es lo que
necesitan pero no me alcanza, y es cuando esta tension aparece

Realmente la respuesta también serfa en el sentido de qué se predefine y forme parte de las
prioridades tanto de las instituciones donantes como las que llevan las operaciones
microfinancieras.

Quweria saber & dentro de/ estxio Que hacen ustedes o de ase MSturmento que han Jisensdo se
INEVE QU & [QOION CLHRNG) QuAP ITRACHES VECes rodea a ia pente bastante hurmiddle. 1ecta ia mesicon

e el o podvera

Es una pregunta muy interesanie porque uno de los grandes problemas que se tiene, que es una
ventana de respuesta a esa problematica social es que el cuestionario esta disefado para que se
adapte a cada una de las realidades, pero mucha gente toma esa pequena ventana para hacer otro
cuestionario completamente distinto.
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Lo que se busco era disefiar un instrumento que tuviera esta adaptacion muy marginal, muy minima
y que permitiera las comparaciones. pero efectivamente en muchos de los casos, por ejemplo. el
caso de México, caso Peru, Bolivia, hay alimentos que no estan consideradas dentro del gran catalogo,
o la manera de adquirir el alimento, por ejempio, en el caso de México, 1a tortilla que es de alto
consumeo en la mayoria de los casos, en los lugares pobres, es un muy buen discnminante porgue
no es lo mismo una persona que compra la tortilla a una persona que compra la masa y hace la
fortilla. 0 una persona que siembra y espera que tenga maiz, para poder moleric y despues hacer la

Hortilla.

‘Este tipo de instrumento como es tan amplio, como realmente el instrumento estadistico contempla
40 variables estadisticas, hay espacio quizas para un 5% de pregunias mas, y unas 44, 45 preguntas
‘que no nos genere ruido estadistico y que puedan ser eventuaimente buenos discniminantes y si s&€
permite esa posibilidad sobre todo para adecuario a los contextos locales.

Lo que si es cierto es que la gran mayoria de las vanables tienen que ser lo mas similares posible
para que esto nos permita hacer las comparaciones entre paises e. inclusive, dentro del mismo pais

Tuve ia oportunidad de revisar &l estudo que se hizo de Compartarnos y solo una aclaracion, en
pingun lado aparecia que se estaba haciendo la muestra sobre los clientes de primar ciclo, paraciera
que se hublera lomado a lodos los clientes, 0 Sea una muestra de cualquier cliente e Companamos
y entonces en ese senhioo parociera que se estaba ignorando que &l microcrédito tUane un iImpacto
sobre la pobireza y €l resultado era, los clienies de Compartamosna son los mas pobres, pero o que
sucedia alll era que si no se esta lomando atectivamente los clientes de entrada, se esta teniendo
un ermar en cuanto a no considerar ¢l impacto

Si. esa es una precondicion para este @jercicio justamente, sl no sucede lo que usted comanta y si
‘es una precondicidn para la seleccion o& los clientes de cada institucion microfinanciera que saquen
del primer ciclo, porque si No lomamos un efecto de antemano que puede estar producido
afectivamente por la propia dindmica de la institucion microfinanciera

\y Esta nerramenta ya estd valdada, o lodavia estd en un periodo de prueda? ; En qué paises 5o Na
Bplicado. y que resultadios ha tenido, en cuanto a efectividad?

20 que del 2000 a la fecha se han realizado alrededor de 30 evaluaciones en todo el mundo, en
\Asia. Africa, Latinoamérica, y los resultados los puede consultar en CGAP. Hay algunos resultados
la pagina Web del Consorcio que es www.cgap.org, en la del Banco Mundial. alli viene el Poverty
Asse art Tooly alli viene la evaluacion que se hace en las microfinancieras y las caractensticas
de las microfinancieras. digamos que ya estd a punto de adquirir mayoria de edad, y que es un
nstrumento muy valioso, sobre todo por la informacion que genera, y lo sensible de la informacion
especialmente para algunas Instituciones microfinancieras. Hay gente que no le interesa llegar a los
sobres. no le interesa saber si estd llegando a los mas pobres entre los pobres, bueno para esa
@ no sera relevante, pero si es un instrumento que se esta acreditando cada vez mas en &

ado
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JEAN PAUL LACOSTE

¢Por qué estamos aqui?

+ Imaginense que este evento es “X Encuentro Latinoamericano de Bancos”, aqul los banqueros
hubieran medido sus éxitos comparando cifras de utilidades, ROE, ROI para satisfacer a 108
accionistas. Sin embargo,

¢ Aqui estamos en el ‘1 Encuentro Intemacional de Bancos Comunales” entonces, L Cémo medimos
nuestros exitos? Con el IMPACTO que tenemos, como nuestros servicios mejoran el nivel de
vida de nuestros clientes.

También comparamos ulllidades, pero para nosotros estos son instrumentos, son el arbitro para
lograr el impacto continuo, para conceder esos Mismos servicios en el largo plazo.

Para nosotros las finanzas estan al servicio del hombre y no el hombre al servicio de las finanzas,
puede parecer muy populista pero creo que es muy imporante.

Ahora, jcomo medir el impacto? Los indicadores pueden ser:

Primero, el nivel de pobreza de nuestros clientes. Si mejoramos significativaments el nivel de vid
de nuestros clientes, pero si esos clientes no son pobres, creo no hacemos un buen trabajo y pX
eso el PAT' que nos ha hablado Miguel en la mafana, es muy importante. El primer reto p
nosotros es ver el perfil de nuestros clientes. Es verdad que las Microfinanzas pueden lanes
impacto sobre los pobres, alin cuando los clientes no son pobres. Par ejemplo, apoyando a peq

empresas que crean empleo para gente pobre. Sin embargo. en el caso de los bancos co
la gran mayoria de los clientes no son empleadores, sino “auto empleados”.

Segundo.elnfmarodepersonasquesabeneﬂciandenuwtosewicb.paranosolrosu nucho
mas importante que el nivel de cartera activa, por que ahi sabemos que cuando lenemos un ¢
mas tenemos una tamilia mas, unos hijos mas.

Y tercero, s el nivel de activo de los clientes. Nosotros distinguimos 5 tipos de activos:

« Los activos financieros, donde la cuenta intema es uno de ellos. Vale la pena destacar que en
los afos 2001 y 2002 los socios de FINCA PERU tuvieron una rentabilidad sobre sus ahorros de
16%. En ese mismo periodo los mercados financieros bajaron considerablemente. Entonces yo

quiero un gran aplauso para FINCA.

« Los activos lisicos, casas, muebles, maquinas, materiales para sus negocios. Estos activos
difieren mucho entre hombres y mujeres y entre culturas. En Zimbabwe, las mujeres srter
mucho en utensilios de cocina y ropa que son los Unicos activos que conirolan en caso de
divorcio o viudez.

1 Metogologia de madican de ta potsza del Banco Mundial

]
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» Los activos naturales, como las vacas, la llerra, pero también los recursos nalurales de la
comunidad, como los bosques, los rios, etc

* Los activos humanos: educacion y salud. En su charla de introduccion John Hatch destaco la
Importancia de la inversion en educacion para superar la pobreza en forma duradera.

+ Finalmente, los activos sociales: las relaciones intra y extra familiares, redes, relacién con
autoridades, autoestima, confianza y por supuesto en el caso de las mujeres su empoderamiento.

No hay un activo que supere a todos los otros. Muchos expertos en microfinanzas (Dale Adams y
Consors) sostienen que el ahorro monetario supera a lodas las otras formas de ahorro. Puede ser
verdad en unos contextos, pero no en todos. En zonas rurales de Africa, por ejemplo, es verdad que
el ahorro monetario es més liquido que una vaca, pero la vaca a menudo tiene un retomo mucho
mas elevado, y olorga un prestigio social muy importante. Los diferentes activos tienen caracteristicas
diferentes y complementarias (liquidez, retomo, divisibilidad, prestigio, disciplina, riesgo, etc.)

En conclusion, no hay que forzar a los pobres a movilizar lodos sus ahorros en activos financieros
Hay que ampliar la oferta de productos disponibles para que ellos mismos construyan un portafolio
multidimensional de activos. El impacto de nuestros programas no debe ser medido solamente en
términos de incremento de activos financieros, sino del portafolio total

Retos de la medicion de impacto:

» Necesitamos mas investigacion sobire &l impacto que henen nuestros servicios para poder
mejorarios

» Necesitamos bajar los costos de medicién de impacto, y proponer una bateria de instrumentos
que puedan ser integrados al interior de las MFls, o propuestos por instituciones especializadas

El programa de Accion Investigacion “Imp-Act” de la Fundacion Ford trata de responder esos desalios
A fines de 2004, diterentes instrumentos y metodologias estaran disponibles para las instituciones
de microfinanzas.
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JHON HATCH

Antes de empezar queria agradeceties a los organizadores de este evento y a los practicantes.
Rara vez en nuestra experiencia hemos tenido un éxito de ahorros y calificacion de riesgo crediticio,
como el que he visto de las experiencias presentadas.

Quiero realmente agradecer pnmero a los organizadores, luego a los que donaron para que este
avento luera posible, y también a todos ustedes por su activa participacion y agradecer a titlo
personal po:elgrancadﬁoquemahanbﬂndado.poﬂosabmzosybesosylasto'ograuas solicitadas.
Me he sentido como una estrella del rock and roll

En cuanto a la expansion, creo que reaimente para impactamos tenemos que pensar en una
expansion numérica de socias. Hay diferentes lipos de expansion: la mas comun, expansion
geogrifica, también expansion de recursos para poder financiar la expansion hacia las socias.
Entonces se tiene aqul expansion de canera, ampliacion de productos y servicios, expansion en
cuanto a la estrategia y por ultimo expansion cualitativa, por ejemplo evitando la desarcion de clientes,
manteniendo la cantidad de clientes; y la otra sefia expansion institucional.

Pammielpmeeoodoupmdlrndgoqmnm”phﬁblrmmmmmsmom
mucha anticipacion. EnFINCAhenmuegaMahmeespen&bamoscasldemanem
invecosianuewamomenosundmtedaalgmpmgvarnamevo.saaamowﬁdmnmuasafmy
pensamos.qwmaig(mlugarquesecunvla.vaasermsomenossmdaams.esonoestaen
diswsimAPembqwhenmwsbesquedsompuwdomasauédabsswdmws.mwmee
es hora de empezar a entrenar, nclutnr.ap.chnr.orguﬂwunoqulpomndobowdo
organizacién regional, Si no o hacen, llegando a los 8 mil clientes en adelante ustedes van a tener un
pmgmnmhpommcedesbenzvia}ardoawvebddaddeodmﬂnﬂhswmmymmadmm
unmuroyluegodesubnralllwmlama,mmllmtas. un carril y esto seria un aclo desastroso.

Entonces lo mas urgente es que el gerente de proyectos aceple con mucha anticipacion que tiene
que crear su propio equipo. Si van a ser los futuros directores regionales y posiblemente gerentes
nacionales, es indispensable preparar una estrategia de organizacion. empezar a edificar y retomar

mente sana en Cuerpo sano, ganando experiencia, lormando lideres para nuevos gerentes regionales
y trabajando con hombres de mayor experiencia.

Otropunto.encuamoalaexpanslbngoogrtﬁayosoypamdaﬂodeermezarmladudadyenm
zonas periurbanas, ello ofrece la posibilidad de llegar mas faciimente a la autosuficiencia y luego
una vez autosuficients, ||eva:laexpansbncomomanchahaualossegmemosbaiosdeingmosal
menosqueesonoseseaposible.Debemosevnaratodaoosmuelramiosdondesolonaypotancia
paraovganizarunbanwnmalodosbancomunales.debemosmasbmirdondeaeapoeableexpandit
analizando las posibilidades de manchas minimas, por eso yo no intentaria llegar a los pueblos
donde hay mercados terminales.

Queria mencionar que algunas empresas también se expanden, yo lo lamaria expansion mitosis, las
células hacen expansion de mil células, cada célula se multiplica, yo creo que es un modelo natural

mmmrmmmmmepm.MMamw
de informacion. contactando y captando nuevas socias que permiten crear otro banco comunal.

Por ultimo, yo creo que como instrumentos para favorecer la expansion tenemos |a evaluacion de

impacto, evaluacion de empowerment y medicion la pobreza para ver como influye en la reduccion
de la pobreza de nuestros pueblos

I FORO LATINOAMERICAND DE BANCOS COMUNALES “
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RICARDO SKERTCHLY

Uno de los temas importantes que ha tratado el Foro ha sido la sostenibilidad y se ha Iratado por lo
menos en dos talleres y en particular por Catholic Relief Service de Guatemala, por Promujer de
Bolivia y Compartamos de México; y el dia de hoy en un taller se ha visto un “paquete para la
sostenibilidad™.

El dia de ayer el panelista mencionaba mucho que en realidad la sostenibilidad es una condicién
sana de cualquier programa de microfinanzas, para poder seguir trabajando y prepararse para la
axpansion

En este sentido, &l caso Compartamos, nos dice que hay estralegias que combinan la masiicacién
con la autosuficiencia, ellos no separaron la masificacion de la autosuficiencia, es una condicion
para crecer y eso es su aporte. Han mencionado una sene de factores que son esenciales para
lograr la masificacion y la autosuficiencia, en ese sentido las auditorias metodologicas gue son
para mejorar el control intemo, se mantienen permanentemante y permiten mejorar el proceso de
rabajo, reflejado a través de indicadores.

Lo mas importante es la relacion con el cliente, Compartamos valora la relacion de largo plazo y eso
ayuda al crecimiento sostenido. Atendiendo las necesidades de los clientes en el momento oportuno.
La lealtad de los clientes también es necesaria para la masificacion

El esquema de Compartamos, como ellos lo han dicho, en si no ha inventado nada nuevo,
simplemente ha puesto en practica las mejores teorias que existen alrededor de las microfinanzas.

A modo de sintesis

« Elasunto de la sostenibilidad no es algo que vayamos a presentar y lo logramos, es un proceso
Anualmente hay que definir planes de accién, precisar estrategias, tarifas, mejorar los indicadores
de desempeno.

* Las estrategias se tienen que discemir segun las condiciones de cada institucion y segun las
oportunidades de su entomo

* Se necesita hacer permanentemente planeacion, que nos permita identificar oportunidades,
lortalezas intemas de cada institucion, lo que permitird ir identificar las capacidades que se
deben ir construyendo, en ese sentido llegamos a la conclusion del panel del dia de ayer, las tres
Instituciones hablaban de Ir construyendo esas capacidades
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Av. Angamos Oeste N* 770 Mirafiores - Lima
(51 1) 213-7700
cutipai@adm org.pe

Cafle Omicron N* 482, Callao, Parque Intemaconal de la Industna y Comercio
{51 1) 4511684
pe

Domingo Casanova N* 151 Lince - Lima
(51 1) 222-.9220
finca.pery @ Infonagocio.nat.pe

Av. Juan Pablo Fermanaini N* 1550 Puedio Libre - Lima
{51 1) 4238840
postmast@manuela.org pe

Carlos Gonzéles N* 251, U, Marganga. San Miguel - Lima
(51 1) 484.0480

postmastar@prsma.org.pe

demandezconchaiPprisma org pe

Jr. Mayta Capac N* 1345, Jesis Maria - Lima

(51 1) 2690081

gerenca@promuc org.pe, postmasiiBpromuc.org pe
hitpy// prombuc.ofg.pe
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