
UNITED STATES AID MISSION to BOLIVIA 	 eli < t 
c/o American Embassy 

La Paz, Bolivia 

U SAID - OLIVIA Telephones 350120,350251
AIN()MIAMI 34032 Coiilla 673 

to Par, Bolivia 

September 5, 1986 

Mr. Stephen Gross
 
Associate Director
 
Acci6n Internacional T~cnica
 
AITEC
 
La Paz
 

Subject: 	Specific Support Grant
 
No. 511-0472-G-00-6132
 

Dear Mr. 	Gross:
 

Pursuant to the authority contained in the Foreign Assistance Act of
 
1961, as amended, the Agency for International Development (hereinafter
 
"A.I.D." or "Grantor") hereby grants to AITEC the sum of $150,000 to
 
provide support for a Micro-Enterprise Support Project for Bolivia, 
as
 
described in the Schedule of this Grant and the Attachment 2, entitled
 
"Program Description."
 

This Grant is effective and obligation is made as of the date of
 
this letter and shall apply to commitments made by the Grantee in
 
furtherance of program objectives during the period beginning with the
 
effective date of this Grant Agreement and ending January 9, 1988.
 

This grant is made to AITEC on condition that the funds will be
 
administered in accordance with the terms and conditions as 
set forth in
 
Attachment 1, entitled Schedule, Attachment 2, entitled "Program

Description," and Attachment 3, entitled "Standard Provisions," which
 
have been agreed to by your oraanization.
 



Please sign the original and seven (7) copies of this letter to
 
acknowledge your receipt of the Grant, and return the original and six
 
(6) copies to the Office of Contract Management, USAID/Bolivia.
 

Sincerel yours,
 

George Wachtenheim
 
Acting Director 

Attachments:
 

1. Schedule
 
2. Program Description
 
3. Standard Provisions
 

ACKNOWLEDGED:
 

AITEC
 

BYs
 

Title: WILLIAM W. BURRUS
 

Date: SEPTEMBER 5, 1986
 



ATTACHMENT 1
 

SCHEDULE
 

A. Purpose of Grant
 

The purpose of this Grant is to provide funds for the
 
Micro-Enterprise Support Project, as more specifically described in
 
Attacment 2 to this Grant entitled "Program Description."
 

B. Period of Grant
 

1. The effective date of this Grant is September 5, 1986. The
 
expiration date of this Grant is January 9, 1988.
 

2. Funds obligated hereunder are available for program expenditures
 
for the period which starts with the effective date of this Grant and ends
 
January 9, 1988.
 

C. Amount of Grant and Payment
 

1. The total estimated amount for this Grant for program expenditures
 
during the period set forth in B.1. above is $150,000.
 

2. A.I.D. hereby obligates the amount of $150,000 for program
 
expenditures during the period set forth in B.2 above and as shown in the
 
Financial Plan below.
 

3. Payment shall be made to the Grantee in accordance with procedures
 
set forth in Attachment 3 Standard Provision entitled "Pavment-Letter of
 
Credit."
 

D. Financial Plan
 

The following is the Financial Plan for this Grant, including local
 
cost financing items, if authorized. Revisions to this Plan shall be made
 
in accordance with Standard Provisions of this Grant, entitled "Revision
 
of Financial Plans."
 

Cost Element 
Obligated 
Amount 

e 

Estimated 
Additional 

Total 
Estimated 

1. Technical Assistance 
to PRODEM 

$150,000 $150,000 



E. 	 Reporting and Evaluation
 

The Grantee shall provide two reports to A.I.D.# the first shall
 
describe Project performance during the first six months of the project,

and 	the second shall describe performance during the remainding life of
 
the Project. In addition, the Grantee will prepare a financial monthly

report providing the information described in Section IV of Attachment 2
 
of this Grant Agreement.
 

F. 	 Special Provision
 

The Grantee shall provide to A.I.D a list of all AITEC personnel with
 
Project responsibilities, including-name, professional qualifications, and
 
a brief scope of work for each.
 

G. 	 Overhead Rate
 

25% applied to direct salaries and wages, including fringe benefits.
 

H. 	 Title to Property
 

Title to all property financed under this Grant shall vest in the
 
Grantee, subject to the conditions set forth in Annex 3 Standard Provision
 
entitled "Title to and Use of Property (Grantee Title)."
 

I. 	 Authorized Geographic Code
 

The authorized geographic code for procurement of goods and services.
 
under this Grant is 000 (the United States) and Bolivia as set forth in
 
Annex 3 Standard Provisions entitled "A.I.D. Eligibility Rules for Goods
 
and Services" and "Local Cost Financing with U.S. Dollars."
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Agribusiness and Artisanry Projet (511-0472)
 
Micro-Enterprise Development Subproject
 

ATTACHMENT 2
 
PROGRAM DESCRIPTION
 

I. PROJECT BACKGROUND AND SUMMARY
 

II. PROJECT DESCRIPTION
 

A. Goal
 
B. Purpose
 
C. End of Project Status (EOPS)
 
D. Outputs
 
E. Inputs
 
F. Project Components
 

1. Rotating Credit Facility
 
2. Micro-Enterprise Training
 

3. Public Education
 

III. PROJECT IMPLEMENTATION
 

A. Confederation of Private Businessmen of Bolivia (CEPB)
 
B. Micro-Enterprise Promotion and Development Office (PRODEM)
 
C. Accion International (AITEC)
 
D. Implementation Work Plan
 

IV. EVALUATIONS AND REPORTING
 

V. Financial Plan
 

A. Life of Project Budget
 
B. Disbursement Plan
 
C. USAID/Bolivia Payment Procedures
 

ANNEXES:
 

A. AITEC Letter of Request
 
B. PRODEM Letter of Request
 
C. Detailed Budget
 
D. PRODEM - Program Proposal
 
E. PRODEM - Feasibility Study
 
F. Cash Flow Table
 
G. AITEC Micro-Enterprise Development Model
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PROGRAM DESCRIPTION
 

I. PROJECT BACKGROUND AND SUMMARY
 

From 1952 until 1985, Bolivia undertook a statist development model
 

to facilitate the access of goods and services to Bolivians. During this
 

period, the government iritervened in practically every aspect of the
 

country's economy, and all major industries were nationalized. An
 

increasing number of Bolivians began to depend upon the state for the
 

provision of their needs, and public opinion became increasingly
 

supportive of an expanded government role in the production process.
 

During this period, the private sector failed to raise public awareness
 

about its important role in promoting socio-economic development. This
 

situation led to a distrust of the private sector among the poorer
 

population groups.
 

The statist development orientation began to change in mid-1985 when
 

the government of Victor Paz Estenssoro assumed office. In an attempt to
 

halt the country's economic deterioration, the new government has turned
 

to the private sector to play a key role in the process of recovery.
 

Under current policy, the allocation of productive resources is being
 

determined largely by market forces. This is expected to result in a
 

more efficient and rational use of these resources.
 

Given current government policies, the private formal sector of the
 

Bolivian economy is being stimulated td develop, but the informal private
 
1/
sector faces serious constraints which must be addressed for it to
 

effectively participate in Bolivia's economic recovery. In December
 

1984, Accion International (AITEC) met with public and private sector
 

institutions in Bolivia concerning the role of micro-enterprises in the
 

The informal sector of the economy is composed of those
 
profit-making activities which neither report their financial
 
transactions to the government, nor are their operations regulated
 
by the government.
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informal sector of the economy. (Micro-enterprises are very small scale
 

businesses that are labor intensive, have low income levels, experience a
 

high level of inter-competition, and are very flexible to changing market
 

demands. They employ a significant percentage of Bolivia's labor force
 

(24% in La Paz). Such enterprises are classified into micro-producers,
 

micro-sellers, and micro-services, and sell 93% of their final goods and
 
2/
services directly to the public consumer- . In these December
 

meetings, it was resolved that micro-enterprises were of critical
 

importance to the Bolivian economy and that they needed support. As a
 

result, AITEC was contracted to perform a feasibility study and design a
 

program to strengthen and develop this sector. In addition, a Bolivian
 

PVO, the Micro-Enterprise Promotion and Development Office (PRODEM), was
 

established to implement and coordinate these activities.
 

The feasibility study was zompleted in June 1985, and revealed
 

thats a) micro-enterprises are an important source of employment for
 

urban populations, b) they provide necessary services for the economy, c)
 

the aggregate value of their work is significant, d) they provide
 

economic opportunity for the poorest segments of the urban population,
 

and e) well-established, small ane.medium-size businesses have developed
 

from them.
 

The effort to develop small, privately-owned businesses is
 

consistent with the objectives of the USAID Mission in Bolivia. Because
 

of the potential for a strong and lasting positive economic impact on the
 

Bolivian economy revealed in the feasibility 0tudy and project design
 

(see Annex D and E), USAID/Bolivia decided to include the
 

Micro-Enterprise Development project designed by AITEC as a subproject of
 

the Agribusiness and Artisanry (A&A) Project Amendment. This subproject,
 

to be carried out in La Paz, will directly support the GOB's emphasis on
 

job creation during Bolivia's economic recovery period, and it will
 

._/ Micro-enterprises in Bolivia have an average capital value of
 
US$978, and have an average of 1.25 employees. Micro-seller
 
enterprises have an average capital value of US$545 and usually hire
 
no employees.
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introduce private financial institutions to a new and important area of
 

lending in Bolivia's cities. It will also serve as a model for possible
 

replication in other cities in Bolivia.
 

The feasibility study also determined that the growth and
 

development of micro-enterprises are constrained by numerous problems.
 

These problems include the lack of access to credit, training, and the
 

basic appropriate technologies necessary for the sector to create
 

employment and promote economic growth.
 

The Confederation of Private Entrepreneurs of Bolivia (CEPB) has
 

taken a leading role in the development of this subproject, which is
 

designed to solve the aforementioned problems. The CEPB was instrumental
 

in the formation of PRODEM, granted PRODEM US$100,000, and will continue
 

to support with technical resources PRQDFM's efforts to strengthen
 

micro-enterprises. In addition to the financial support of the CEPB,
 

PRODEM will receive: (a) local currency support through the GOB PL-480
 

Secretariat totaling US$410,000), as detailed in Section V of this paperl
 

and (b) technical assistance totaling US$150,000 to be provided by
 

AITEC under a Specific Support Grant with AITEC with USAID/Bolivia.
 

Using project resources, PRODEM will establish and manage a rotating
 

credit fund for micro-entrepreneurs to invest in their own businesses.
 

PRODEM, with the assistance of AITEC, will also provide training to the
 

borrowers on practical methods of improving their business operations.
 

The funding and technical assistance to be provided through this
 

Project will be sufficient to establish PRODEM as a permanent support
 

entity for the micro-enterprise sector of La Paz. Through the operating
 

grant and the rotating loan fund from the P.L. 480 Secretariat, PRODEM
 

will be able to substantially capitalize its loan portfolio during the
 

18-month project period, and therefore become self-sustaining. Annex F
 

contains a cash-flow diagram to illustrate the operation of the project.
 



II. PROJECT DESCRIPTION
 

A. Goal
 

To strengthen the Bolivian private sector so it can play an
 

effective role in Bolivia's economic recovery.
 

B. Purpose
 

To ievelop the capability of PRODEM to foment and strengthen the
 

micro-enterprise sector in Bolivia.
 

C. End of Project Status (EOPS)
 

The following conditions will exist by the end of the
 

Micro-Enterprise Development subprojectt
 

1. A self-sustaining revolving credit facility established by
 

PRODEM, with staff trained to continue managing the facility without
 

outside assistance.
 

2. A technical assistance staff within PRODEM that will train
 

participating micro-enterpreneurs in the areas of accounting, marketing,
 

cost control, labor relations, and investment strategy.
 

3. A strengthened micro-enterprise sector actively participating
 

in Bolivia's economic recovery as a regult of increased working capital
 

and training provided by PRODEM.
 

4. Increased net income, employment, and profitability of
 

participating businesses, as evidenced by baseline and progress
 

information to be collected during project implementation.
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5. increased awareness of the general public, the business
 

community, and the public sector on the importance of informal sector
 

activities.
 

D. Outputs
 

1. Training by PRODEM of 1700 micro-entrepreneurs.
 

2. The establishment by PRODEM of a self-sustaining revolving
 

credit facility.
 

3. At least 300 working capital loans extended to
 

micro-enterprises.
 

4. Approximately 350 jobs created through the assisted
 

micro-enterprises.
 

E. Inputs
 

1. Technical assistance. USAID/Bolivia will provide $ 150,000 to
 

cover the costs of 16 person-months of technical assistance to be
 

furnished by AITEC to PRODEM.
 

2. Training. Recipients of loans will receive practical
 

micro-enterprise training from the PRODEM staff.
 

3. Revolving Credit Funds. $260,000 will be provided by the
 

PL-480 Secretariat on a loan basis to PRODEM as the source of funds for
 

the revolving credit facility. The CEPB will supplement these resources
 

with a $77,000 contribution in local currency.
 

4. Operational Support. The P.L. 480 Secretariat will provide
 

$150,000 in local currency from to support PRODEM's operational expenses.
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F. Project Components
 

1. Revolving Credit Facility
 

Micro-entrepreneurs that meet eligibility criteria-/ must
 

form groups in order to qualify for loans. The groups will select their 

own members, who generally will be (but not limited to) owners of the 

same types and sizes of micro-enterprises. These groups will be created
 

for three main reasons, 1) to receive training collectively, 2) because
 

they perform self-selection (and usually choose responsible
 

participants), which relieves PRODEM from this task, and 3) because
 

members can pool resources to pay back the loans.
 

The credit and training program for the micro-entrepreneurs
 

will be implemented by PRODEM with AITEC technical assistance. The
 

available credit will be publicly advertised, and potential recipients
 

will fill out loan applications. Loan groups will form among themselves
 

by self-selection, and will receive the size of loan they request,
 

subject to PRODEM's approval (See Annex D for further details on the
 

Project design). There are four levels of loan sizes,
 

Level 1 Level 2 Level 3 Level 4 

Loan value from Loan value between Loan value between Loan value between 
$100 to $300. $301 and $500. $501 and $750. $751 and $1000. 
Groups will be Groups will be Groups will be Borrowers must havo 
composed of 8 composed of 8 composed of 25 already partici
members maximum. members maximum, members maximum. pated in one of th( 

lower Levels and 
must have a good 
credit history in 
this Project. 

Borrowers must have legal minimum age, own a micro-enterprise that
 
is economically stable (as determined by PRODEM), and must have no
 
outstanding criminal charges.
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Experience with this type of program in other countries4/
 

reveals that borrowers are likely to borrow from the revolving credit
 

fund more than once, with increasing loan sizes. The groups will receive
 

obligatory training, as described in Part 2 of this Section.
 

Loan conditions will be flexible to allow for easy repayment.
 

Interest on loans will be set at 2.3% per month with a maintenance of
 

value clause, which includes the cost of service and training. According
 

to informal assessments conducted by AITEC, these loans will be very
 

attractive to micro-enterprises because they include training, and
 

because the loans will require no collateral (as required by commercial
 

banks). These interest rates will be sufficient to maintain the real
 

value of the program portfolio, in addition to covering the project
 

operating costs. Interest rates will be much lower than what borrowers
 

would pay to the informal credit sources they normally utilize. Reflows
 

will be channeled back into the credit fund for additional lending to the
 

same or different loan groups.
 

Borrowers can repay the loan in any of the following ways:
 

a. 1 payment with a 15 day term
 

b. 1 payment with a 30 day term
 

c. Biweekly payment with a 30 day term
 

d. Biweekly payment with a 60 day term
 

e. Biweekly payment with a 90 day term
 

f. Biweekly payment with a 120 day term
 

g. Biweekly payment with a 180 day term
 

-ra/ 

4/ AITEC has implemented this type of project in Costa Rica, Peru,
 

Paraguay, Brazil, Colombia, Ecuador, Honduras, and the Dominican
 

Republic.
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AITEC's experience with this type of program in other
 

countries has revealed very few problems with loan repayment
 

delinquency. However, if loans are not repaid on a timely basis, PRODEM
 

will undertake the appropriate legal action to recover them. PRODEM's
 

staff will be trained by AITEC to keep track of the program's
 

disbursements and reflows using a computer with specially designed
 

software programs. This will assure proper management and control of the
 

revolving credit fund.
 

For further details on the loan mechanism and the operation of
 

this fund, see Annex D.
 

2. Micro-Enterprise Training
 

Training will be undertaken by the project staff of PRODEM
 

with the technical assistance of AITEC in the area of mic:co-business
 

administraticn, and will include accounting, cost control, marketing, 

labor relations, and investment analysis. Participation wili be 

obligatory for all program beneficiaries. Courses and other educational 

activities will be designed for the appropriate level of 

micro-businesses, and will take place "on the job" as much as possible. 

Additional training will be offered to participants who show a special 

interest or need for this service. This may be short or long-term. and 

will not be obligatory for beneficiaries. AITEC will also att, k'.o act
 

as a channel for technical assistance in the area of production
 

processes, but no funds will be committed to this activity. Participants
 

will also be made aware of other available USAID/B sources of training,
 

including the Management Training (IDEA) Project.
 

3. Public Education
 

Public education activities will be undertaken to emphasize
 

the importance of micro-enterprises in the Bolivian economy. This will
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include publicity for PRODEM as long-term support organization to the
 

micro-business sector. Public education activities will include seminars
 

with public and private business leaders, publishing of news and
 

information articles, distribution of brochures, and the possibility of
 

carrying out micro-business product fairs.
 

III. PROJECT IMPLEMENTATION
 

Provided below are brief descriptions of the participating Bolivian
 

institutions and their roles in this project. An implementation work
 

plan follows the descriptions.
 

A. Confederation of Private Entrepreneurs of Bolivia (CEPB)
 

The CEPB is a private institution, founded in 1962, whose purpose
 

is to promote economic development in Bolivia by strengthening and
 

developing the private sector. The CEPB took a leading role in the
 

development of the Micro-Enterprise Development Project, and was
 

instrumental in the formation of PRODEM. It has granted PRODEM $100,000,
 

and will provide technical support to PRODEM in the implementation of
 

this project.
 

B. Micro-Enterprise Promotion and Development Office (PRODEM)
 

PROD04 is a Bolivian PVO created in 1985 to aid in the development
 

of the country's micro-enterprises. PRODEM will manage of the
 

Micro-Enterprise Development Project, and will be responsible for:
 

1) All project implementation activities. This will include
 

renting necessary office space, hiring local staff, purchasing the
 

necessary equipment, operating the rotating loan fund, and carrying out
 

services for participating micro-enterprises.
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2) Meeting all reporting requirements relevant to program
 

operation described in this document, or as requested by donor agencies.
 

3) Receiving and accounting for all operating and credit funds
 

from P.L. 480, the CEPB, and credit reflows.
 

4) Administering funds that are generated from other locally
 

mobilized resources allocated for program operation.
 

5) Overseeing all other legal and logistical arrangements
 

necessary for project implementation.
 

C. Accion International (AITEC)
 

AITEC is a United States PVO founded in 1972, which is dedicated
 

to the development of the micro-enterprise sector of Latin American
 

countries. AITEC has designed and implemented 24 lending programs in
 

nine other countries with success.- The feasibility study done in June
 

1985 showed that similar results can be expected from the project in La
 

Paz. 

AITEC will provide direct technical support for approximately 16
 

months to PRODEM for the implementation of Bolivia's Micro-Enterprise
 

Development Project. AITEC will receive a Specific Support Grant
 

directly from USAID/B to provide the following services:
 

1) Methodological monitoring and evaluation support to PRODEM.
 

5/ 	 AITEC's 24 programs are distributed in the following countries as
 
follows: Brazil (1), Costa Rica (1), Colombia (10), Ecuador (2),
 
Honduras (1), Mexico (6), Paraguay (1), and the Dominican Republic
 
(1). Additional programs will soon begin in Guatemala and
 
Uruguay. There are roughly 15,000 participants in the existing
 
programs, the job creation rate is one job per $750 average loan
 
size.
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2) Linking PRODEM into the network of AITEC-supported projects
 
throughout Latin America.
 

3) Compiling baseline data and conducting impact surveys, as
 
described in Section IV.
 

4) Providing short-term advisors in the areas of finance,
 
business administration, education, and project evaluation as provided in
 
the Technical Assistance Plan (Annex G).
 

5) Assisting PRODEM in resource mobilization.
 

6) Providing PRODEM access to a guarantee fund, should this be
 
necessary.
 

D. Implementation Work Plan
 

Activity 


Preparation of Grant Application for 
 AITEC/USAID 
 July 1986
 
submission to USAID, P.L. 480
 

Final legal consolidation of PRODEM 
 PRODEM/CEPB 
 August 1986
 

Specific support grant, approval and 
 USAID 
 September 1986
 
disbursement to AITEC for technical
 
assistance
 

AITEC Screens Resident Advisor 
 AITEC 
 September 1986
 
candidates after TA funds are
 
drawn, candidate hired and trained
 

P.L. 480 Grant disbursed toeffect 
 P.L. 480 
 September 1986
 
start-up activities/purchases
 
PRODEM funds obligated 
 PRODEM 
 September 1986
 

Project initiation 
 AITEC-PRODEM 
 September 1986
 

Initial staff recruitment and training 
 PRODEM-AITEC 
 September 1986
 
by PRODEM, office rental, installa
tion of phones, purchase equipment
 

Preparation of Educational Materials 
 PRODEM 
 November 1986
 
1986
 
1986
 
1986
 

Print forms 

First Loans 


Organize first loan groups 
 PRODEM 
 November 
Recruit first Project Implementor 
 PRODEM 
 November 
Organize internal procedures 
 AITEC 
 November 

Responsible 

Institution(s) 


PRODEM 

PRODEM 


Start Up Date
 
or Deadline
 

November 1986
 
December 1986
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Implementation of initial 
educational activities 

PRODEM January 1987 

Implementation of initial technical 
assistance to businesses 

PRODEM January 1987 

Full Process Review 
Public Education Program initiation 
Full Program Review and Adjustment 

AITEC 
PRODEM 
AITEC 

February 1987 
March 1987 
April 1987 

First Year Evaluation 
- Program 
- Impact 

AITEC/PRODEM 
AITEC/PRODEM 

September 1987 
September 1987 

Final Year Evaluation 
- Program 
- Impact 

AITEC/PRODEM 
AITEC/PRODEM 

September 1988 
September 1988 

IV. EVALUATIONS AND REPORTING 

The first evaluation of the project will be carried out one year
 

after initiation of the project, and a second one will be performed just
 

prior to project completion. These evaluations will include
 

participatory sessions with beneficiaries and process evaluations by
 

AITEC. Baseline aiid follow-up business surveys will determine financial
 

and employment generation impacts. These surveys will be supported by
 

routine informrtion-gathering activities which are part of the loan
 

application procedure.
 

In addition to the evaluations, each month a report summarizing the
 

financial standing of the Project will be presented to the Project
 

Manager of USAID. This report will include the following statistics:
 

A. New enterprises or solidarity groups financed
 

B. Number of new loans
 

C. Total quantity of money disbursed
 

D. Average and modal loan sizes
 

E. Number of loans repaid
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F. Number of male and female beneficiaries
 

G. Current savings
 

H. Administrative cost per loan
 

I. Current refinanced loans
 

J. Current refinanced sum
 

K. Debt morosity
 

L. Active portfolio
 

M. Interest rate
 

N. Total administrative costs
 

0. Financial self-sufficiency indicator
 

P. Loan terms
 

The information for this report will be obtained from computer
 

records of project statistics and questionnaires similar to those used to
 

write the project feasibility study.
 

AITEC will organize an annual conference in which representatives
 

from the countries in which AITEC operates will analyze and share the
 

results of their projects. In addition, AITEC will invite academic
 

institutions to evaluate the projects where project funds permit. The
 

costs of the conference will be shared by the participants.
 

V. FINANCIAL PLAN
 

A. Life of Project Budget (US$)
 

PRODEM P.L. 480 USAID/ Total
 

1. Rotating Credit Fund 77,000 260,000 (L) - 337,000 
2. Equipment 23,000 - - 23,000 
3. Operating Expenses - 150,000 (G) - 150,000 
4. Technical Assistance - 150,000 150,000
 

Total 100,000 410,000 150,000 660,000
 

6/ Please see detail in Annex C.
 



B. Disbursement Plan (US$) 

1 4 
M 
6 

0 N 
7 

T H 
10 13 16 

TOTAL 

1.Operating Costs 
(PL480 to PROD2M)24,280 24,270 - 28,390 28,530 28,530 19,000 150,000 

2.Credit Fund 
(PL480 to PRODEM)60,000 - 200,000 - - - - 260,000 

TOTALS FROM PL480 84,280 24,270 200,000 28,390 28,530 28,530 19,000 410,000 

3.Tech.Asst. 105,000 - - - - 45,000 150,000 

C. USAID/Bolivia Payment Pro.. dures 

Funds for this project will be disbursed as follows: 

Category 
Method of 
Implementation 

Method of 
Financing 

Estimated 
Amount 

Technical Assistance 
(USAID/B to AITEC) 

Specific Support 
Grant 

Direct Pay $150,000 

Credit Loan & Operation 
Support(PL480 to PRODEM) 

PIL Direct Pay $260,000 
$150,000 

(L) 
(G) 

0158L
 



ANNEX A
 

accion international 

July 25, 1986 

Mr. Angel Diaz
 
USAID/BOLIVTA

Project Development and Implementation

La Paz, BOLIVIA
 

Dear Mr. Diaz,
 

We hereby present for your consideration a request for funding
the ACCION Technical Assistance portion of the Microenterprise
 
Promotion Program.
 

ACCION will be working with a Bolivian counterpart organization

inLa Paz, the Fundaci6n para la Promoci6n y Desarrollo de la
Microempresa (PRODEM) who will be the recipients of the other
 two funding components for 1) operational expenses; and 2) the
 
rotating loan fund.
 

The findings of our preliminary studies and subsequent visits
 augur well 
for the success of the project. USAID moral and

financial support isgreatly appreciated.
 

Sincerely,
 

j	Associate Director
 
Latin American Operations
 

SG:ds
 

1385 Canibridge Sirei, ('imhritie, M sisnchutells 02139 Phone (617) 492-4930 Cable: ACCIONUSA, CAMIIRIiD(;E, MASS. 



ANNEX B
 

CONFEDERACION DE EMPRESARIOS PRIVADOS DE BOLIVIA 

0; " rCEP/254/86 T 

!! D,:,,..............
r ti /
...... 

v)G~ ........ 1........
.............
0 

.x Paz, julio 28 de 1986 1 ' I'.. ...... 

e~~or D3 .........................
:...
C..,D2or ........
 
Dn. David Cohen CO>Ji --- ......
 
Director USAID M..
 

Devlopent- Bliva........
Agency for International
 

6"' tC.*CL.- Y>(.L~o gPresente 

-- -- / 0c"on Ikn f 

Estimado Seilor Cohen:
 

Adjunta a la presente encontrarS Ud. una solicitud OPG para ia implementaci6n
 
del proyecto PRODEM/AITEC en Bolivia.
 

PRODEM 6 Fundaci6n para la Promoci6n.y el Desarrollo de )a Micro-empresa, ha
 
sido constitulda con el exclusivo prop6sito de implementar un programa, sin
 
af~n de lucro, destinado a Ia micro-empresa privada y al sector informal de la
 
economla. Creemos que la promoci6n de estos sectores de la actividad econ6mi-

Ca constituye una oportunidad y un desaflo extraordinarios y que merecen la
 
atenc16n y la asistencia de programas de desarrollo.
 

PRODEM se propone trabajar er este sentido dentro de los lineamientos estable
cidos en el estudio que les facilitamos anteriormente, y los que se mencionan
 
en la presente solicitud.
 

Deseamos puntualizar que PRODE1 mantiene estrecha relaci6n y un acuerdo de ase
 
soramiento y asistencia t6cnica con ACTION INTERNATIONAL/AlTEC de Boston,
 
Massachusetts, para la implementacifn Integra del programa. ACTION/AITEC son
 
las instituciones promotoras de programas similares en Latinoam6rica. Confor
me a nuestra solicitud, los fondos por asistencia t~cnica de USAID irlan direc
tamente a AITEC mientras que los recursos provenientes de PL-480 sersn adminws
 
trados y destinados directamente a PRODEM.
 

n espera de una pronta y ',vorable consideraci6n de nuestra solicitud; y ha-
C endo votos para que este esfuerzo conjunto cuimine positivamente, saludamos 
a Ud. con toda nuestra consideraci6n. 

Fer omero M.
 
COORDI NADOR PRODEM
 

CFRM/acv.
 
AdJ: cit. 

Av. Mcl. Santa Cruz eeq. Colamba Cosilla No. 20439 
EdM. Cimara N31. de Comercio Pigo 70 Cables: EMPRESARIOS 
Toldion. 3i683. 3s 66 L IPaz - Bolivia 



ANNEX C 

DETAILED BUDGET
 

TECHNICAL ASSISTANCE: AITEC 

COST CATEGORIES 
 ESTIMATED COST
 

1. Salaries 
 $56,250
 
a) LT Expert: $3,000/mo x 17, $51,000
 
b) ST Experts $3,500/mo x 1.5, $5,250
 

2. Benefits, insurance, etc. (22% of salary above) 12,375
 

3. Allowances. (for LT expert only) 
 19,980
 
a) Housing: $600/mo x 17, $10,200
 
b) Educations =3,000/child per year x 2
 

children x 1.4, $8,400
 
c) Temprary L.Q.A.: $46/day x 30, $1,380
 

4. Travel 
 7,500 
a) International (1) 

5 RTs, USA-LPB-LA at $1,500(avg)/RT, $2,400 (LT) 
b) In-Country 

- 2 RTs/mo x 17 to various points in Bolivia 
at $80(avg)/RT, $2,720 (LT) 

- 3 RTs/mo x 1.5 to various points in Bolivia 
at $80(avg)/RT, $360 

5. Transportation (for LT expert only) 
 10,540
 
a) Shi'pment of HHE: 
18,000 lbs at $0.40/lb
 

(by surface), $7,200
 
b) UABs 1,400 lbs at $1.10/lb (by airfreight),
 

$1,540
 

c) POV: $1,800
 

(1) Includes 4 RTs ior LT expert and 1 RT for ST advisor
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6. 	 Per Diem 7,176
 

Various points in Bolivia, 4 days RT x 39
 

(for LT/ST TA) at $46,day
 

7. 	 Other Direct Costs 1,882
 

(e.g. precontract costs, $500, office materials
 

$500, communications with H.O. $40/mo x 17, $b80,
 

miscellaneous $202)
 

8. 	 Home Office Backstopping 14,200
 

- $4,000/mo x 2 x 1.4 yr, $11,200
 

- Travel & Per diem, $3,000 to Bolivia
 

9. 	 Overhead (25% of items 1) and 2) 17,156
 

10. 	 Contingencies (2) (2% of all items above, i.e. of $147,059) 2,941
 

TOTAL ESTIMATED COST: 	 $150,000
 

-- / 
(2) 	Covers expected and unforseen cost raises mainly in the salary,
 

travel, per diem cost items.
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(A) ANTECEZENTES
 

En diciembre de 1984 AITEC sustuvo conversaciones con
 

varias instituciones de los sectores pdblicos y privados de Bolivia
 

sabre el tema de apoyo a la micro-empresa que se ubica en el sector
 

informal urbano del pass. En una de estas reuniones un grupo de
 

empresarios privados expres6 (1) la necesidad de apoyar a este
 

sector, (2) su acuerdo con la filosofia de AITEC en cuanto al
 

modelo de .apoyo, y (3) su compromiso para conformar una Fundaci6n
 

y lograr una acci6n concreta en este campo en un corto plazo. Los 

eonpresarios privados acordaron en esta reuni6n contratar a AITEC
 

para realizar un estudio de factibilidad y dise7;ar un programa de
 

apoyo al sector micro-empresarial. En una segdnda reuni6n se cre6
 

un. comite ad-hoc 
 que tiene como fin la formaci6n de la Fundaci6n 

para la Promoci6n y Desarrollo de la Microempresa (PRODEM) y la 

coordinaci6n del estudio de factibilidad y dise~o de programa. 

Al momento de presentar este estudio de factibilidad los
 

estatutos 
de la nueva Fundaci6n PRODEM estan en el ministerio de 

planeamiento para ser aprobados. Existe un depequeo capital 


arranque y el compromiso escrito por parte de los socios fundadores
 

para la contribuci6n de un capital sustancial una vez aprobado el
 

programa. 
 La razon para no exigir de antemano esta contribuci6n se 

debe a la situaci6n hiperinflaci6naria del pals y la exigencia 

legal que demanda que el patrimonio de la Fundaci6n sea denominado 

en moneda naci6nal. Cualquier patrimonio establecido antes de 

empezar un programa se desvalorizarla en el corto plaza. 

De esta manera se ha producido una iniciativa sin
 

precedentes en Bolivia donde los grandes empresarios del pals han
 

concretado un compromiso de apoyo directo a los empresarios mAs
 

peque7os. CrLemos que este compromiso augura un buen futuro para
 

la Fundaci6n, sus programas, sus beneficiarios y esperamos que las
 

instituciones de apoyc internaci6nal tomen esta oportunidad de
 

fortalecer una iniciativa tan significativa para Bolivia. 
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(1) DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA
 

El sector informal en las areas metropolitanas de todos los 

passes del mundo es cada aV;o mAs grande y mAs importante para la 

vida econ6mica de toda la ciudadania. El uso creciente de la 

terminologia 'sector informal' en todos los medios de comunicaci6n 

hace necesaria una caracterizaci6n m.s explicita de la manera en 

que se utilizarA en este estudio. El sector micro-empresarial 

consiste do los micro-productores, los micro-comerciantes y 

aquellos que entregan micro-servicios. El enfoque de este 

estudio esti concentrado en el sector micro-empresarial excluyendo 

los grupos dentro del sector informal que entregan servicios 

domesticos, de construcci6n, y transporte. En La Paz estos ultimos 

constituyen el 24 porciento del total (Escobar y Casanovas, 1984). 

El sector micro-empresarial puede ser caracterizado por la pequeia 

escala de sus actividades econ6micas, la alta intensidad de 

mano-de-obra en sus productos, los bajos ingresos que percibe, la 

flexibilidad y universalidad de sus actividades, y la competencia 

interna entre micro- empresarios. 

Como dice su nombre, el microempresario opera en una scala
 

muy pequega. Los microcomerciantes tienen un capital promedio de
 

545 d6lares, de lo cual un promedio de 345 es de capital de 

trabajo. Los microproductores tienen un capital promedio de 978 

d6lares, de lo cual 220 es capital de trabajo. El capital de 

trabajo se define como el capital utilizado para la compra de 

productos para revender o materia prima para elaborar en productos. 

Los micro empresarios tienen pocos empleados permanentes, un 

promedio de 1.25 por negocio. y cuenta con un fuerte apoyo de 

miembros de la familia del microempresario para llevar el negocio. 

(1) para un detalle de las caracteristicas de los 

microempresarios, vease el estudio de factibilidad. 



Tradici6nalmento el sector informal es considerado una 

plaga y aun mAs, un ento parasitico. Par lo tanto se le ha negado 

el acceso a rocursos del estado y de instituciones de dusarrollo, 

Io cual obliga al microempresariD a recurrir a fuentes informales 

de cr6dito para financiar sus actividades. El alto costa y la 

escasez de esto cr6dito son las limitantes mds fuertes que tione el 

microempresario para expandir su negocio e aumentar sus ingrosas. 

Otro de los problemas que enfrenta el microempresario, es la 

politica dual del sector formal. Ya que par un lado los 

comerciantes mayoristas incitan a las autoridades a borrar a los 

informales de las calles metropolitanas par la competencia quo 

representan. Y, par otro lado los utilizan para la 

comercializaci6n, entregandoles sus productos en consignaci6n para 

la venta o tambben, recurriendo a ellos para fabricar ciertos 

productos que despues los industriales mayoristas revender~n coma 

propios. 

La mayorla de los micro-comerciantes y micro-productores 

atienden principalmente a las necesidades de su mismo sector 

informal y la participaci6n en este, para muchos de ellos, es el 

primer paso en su integraci6n econ6mica al sector formal. La 

integraci6n a este ultimo, a la vez que les significa pagar 

impuestos, normalizar su contabilidad y adherirse a los codigos 

comerciales, tamblen les brinda mayores posibilidades de mercado 

para conquistar y mayores ingresos para sus negocias. Al sector 

formal, la integraci6n de estos microempresarios le signifa un 

aumento en la captaci6n de ingresos fiscales para fines 

socio-econ6micos y una ampliaci6n de la covertura de las leyes del 

estado. 



Otro- razones que fundamentan el trabajo con microempresas 

son: ** 

(1) La invorsi6n requerida dentro del sector para crear un 
empleo es mucho menor que en la industrias pequelas, medianas, y
 

grandos.
 

(2) Las microempresas utilizan tecnologia de usa intensive de 
mano de obra y de equipos sencillos y baratos; par tanto cada
 

unidad de capital provee un ndmero maxima de empleos.
 

(3) Las microempresas movilizan ahorros personales, que do otra
 
manera, no 
serlan asequibles al proceso de desarrollo.
 

(4) Se desarrollan destrezas puesto que cada trabajador tiende 

a involucrarse en cada aspecto de la producci6n.
 

(5) Las microempresas tienden 
a producir dentro de la comunidad
 

bienes y servicias requeridos para los pobres.
 

(6) Las microempresas, en la utilizaci6n de mns mane de obra y
 

equipos de segdndo mane y par el 
reciclaje de materiales tienden a
 

consumir mends energla y materiales.
 

(7) Las microempresas comparten mds las ganancias par las 

actividades econ6micas puesto que la diferencia entre los ingresos 

del empresario y del trabajador es menor. 

(8) Puesto que se fomentan entre m~s personas de la comunidad
 

pobre las destrezas re]..ci6nados con la toma de decisiones se 

fomentan al mismo tiempo las destrezas requeridas para manejar
 

organizaciones comunitarias e inciar nuevas empresas. 

(9) Se aumenta el interns de los empresarios y trabajadores en 
los asuntos de. la comunidad puesto que el mejoramiento y la 
prosperidad les, afecta tambikn a eilos. Esto resulta en servicios
 

mejorados, m~s ;..ocientizaci6n comunitaria, 
y en mds estabilidad
 

comunitaria, porque los trabajadores viven en la misma comunidad.
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(10) El hecho de quo estas empresas sean pequeoas y utilicen 

tecnologia sencilla hace mAs posible que el proceso de empezar una 

empresa sea visto coma factible par los trabajadores, acelorando 

asi la expansi6n de empresas. 

(11) Las empresas de peque;a escala proporcidnan salidad 

productivas para el talento y las energlas de personas 

emprendedoras e independientes. muchas de las cuales no
 

desarrollarian su potencial en organizaciones grandes.
 

(12) Las empresas peque;as prosperan atendiendo las necesidades
 

de mercados limitados o especializados que no resultan atrayentes
 

para las compagias grandes.
 

(13) Contribuyen a infundir dinamismo y espiritu competitivo en
 

el seno de la economia.
 

(14) Estimulan el ahorro personal, promueven las vinculaciones 

entre la agricultura y la industria, mejoran el bienstar rural, y 

en general, elevan el nivel de participaci6n popular eo la 

economia. 

(15) Las microempresas, en su producci6n hacen menos dago al
 

medio ambiente que las empresas grandes.
 

(16) 	 ES LA UNICA ALTERNATIVA DE SOSTENTO
 

PARA LA GRAN MAYORIA DE LOS POBRES EN LOS AREAS URBANOS
 

* "Programa de Desarollo de la Microempresa", Steve Gross, AITEC, 

*I/1985 
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CC) OBJETIVOS DEL DISEiO
 

El objetivo general de este documento es establecer la 

mtodologia de un programa de apoyo al sector do la microompresa. 

Esto es resultado directo del estudio de factibilidad que se 

realizo en una etapa previa. En este estudio de factibilidad se 

recomendo aplazar par un tiempo determinado la implementaci6n de un 

proyocto, par la hiporinflaci6n que afecta a bolivia en el memento
 

de hacer este estudio y dise~ar el programa. Empero, la decisi6n
 

tambibn fue seguir adelante con toeds los preparatives en case que 

la situaci6n cambiara en forma favorable para este programa. El 

diseto do el programa, entonces, es uno de estos preparatives. 

Los objetivos del dise~o son especificamente los siguentes: 

(I) Dise~ar un programa que crea empleos y aumente los ingresos 

en el sector microempresarial de La Paz con la finalidad de 

promover su integraci6n al sector formal. 

(II) Dise;ar un programa de apoyo al sector microempresarial que
 

sea permanente per la autosuficiencia de sus proyectos.
 

(III) Diseiar un programa de apoyo al sector microempresarial que
 

tenga potencial para su masificaci6n par todo el pais.
 

(IV) Dise7ar un programa que tenga la capacidad, una vez
 

asentada su base financiera, de responder a otras necesidades 

sentidas par el sector y . no explicitamente incluidas en este 

documento. 

C.1) ACTIVIDADES DEL PROGRAMA
 

(a) Instituci6nalizar un canal de cr~dito en montos inciciales 

pequeos 	 y a plazos cortos con un aumento en montos sobre la marcha 

.para que los participantes incrementan sus ingrescs familiares, 
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creen y fort,'lezcan ompleos, al mismo tiempo de educarse en el uso 

de crddito.
 

(b) Fomentar el habito de ahorro a travez de condici6nar los 

aumentos de los pr6stamos por una cantidad preestablecida de 

ahorros en la libretas de los participantes con el fin de no crear 

una dependencia en el programa ya que la finalidad del proyecto es 

graduar a los participantes a niveles mis altos de comercializaci6n 

y producci6n y al misnu sector bancario formal. 

(c) Fomentar la solidaridad entre los socios de los grupos, 

entre asociaciones de grupos a travez de sus propias axperiencias 

para que el incentivo de formar el grupo solidario redunde en 

beneficios no solo econ6micos sino sociales, familiares y 

comuni tari os. 

(d) Fomentar con los microempresarios tambi n asociaciones 

segn las distintas ramas (o fortalecer asociaciones existentes)
 

para que discutan sus problemas, aspiraciones y posibilidades de 

acciones conjuntas.
 

(e) Fomentar el mejoramiento de los micronegocios, de las 

familias, y de las comunidades a traves de la discusionen 

quicenales de los grupos solidarios. 

f) Mejorar la capacidad gerencial de los microempresarios 

participantes a traves de asesoria en sus respectivos talleres y 

cursos de capacitaci6n sobre contabilidad, planificaci6n de 

proyectos y mercadeo. 

(g) Familiarizar a los participantes con el sistema bancario a 

traves del sub-programa de ahorros y el usa de la banca comercial 

en el retiro y la cancelaci6n de los pr~stamos. 
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(D) METODOLOGIA DEL DIS iU
 

Para la realizaci6n de este estudio se ha recurrido a 

varias 4uentes de informaci6n. Para caracterizar a la microempresa 

y sus necesidades se utilizo informaci6n de caracter primario 

logrado mediante entrevistas personales con microemprosarios que 

podrian ser .futuros beneficiarios del programa. En estas
 

entrevistas se recolecto informaci6n sobre el 
 caracter de la
 

microempresa, las limitantes que esta enfrenta on su desarrollo,
 

las necesidades sentidas por el micro-emprosario para poder salir
 

adelante con su negocio, y una descripci6n sociologica breve del
 

microempresario y su familia.
 

Tambien estas encuestas fueron utilizadas para determinar
 

en forma concreta el interns por parte de futuros beneficiarios 

para participar en un programa de asistencia econ6mica y educativa. 

Para este fin se ha detectado, por parte de los microempresarios. 

la demanda de crddito y de capacitaci6n en manejo de empresas. dos 

de los elementos principales del modelo planteado. 

Tambien, para la realizaci6n de este estudio de
 

fact .bilidad se utilizo datos secundarios. Entos datos se
 

utilizaron principalmente para ver el tamao y la importan!ia del
 

sector informal en la economla del pals, conocer la situaci6n
 

econ6mica del pals, las perspectivas de cambios, y la construcci6n
 

de un modelo de apoyo al sector microempresarial. Estos datos
 

secundarios se recopilaron de p~blicaciones y de entrevistas con
 

funci6narios de distintas instituciones y organismos de desarrollo
 

ubicados en La Paz.
 

Debido a la situaci6n econ6mica extrodinaria que vivio 

bolivia durante el periodo del estudio fue necesario ajustar los 

procedimientos para la recolecci6n de los datos primarios. Ya que 

con un mes de anterioridad a la fecha programada para realizar las 

encuestas el indice de precios al consumidor so elevo en 182 

porciento. En el mes programado para realizar los estudios estaban 

previstas dos devaluaciones fuertes de la moneda naci6nal, lo cual 

paralizarla el comercia por varios dias mientras se ajustaban los 
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precios. Tambien ostaba prevista una huelga general Ilamada par la 

Central Obroro Loliviano quo tenia coma finalidad la paralizaci6n 

total del pals. 

Para minimizar la diferencia entre los datas tomados on las
 

primeras entrevistas y los datos tomados en las ultimas entrevistas 

Y .. la posibilidad do cambios radicales en los niveles 
do precios a raiz de cambios en la politica econ6mica del gobiorno 

fue necosario realizar todas las entrevistas en el tiempo m~s breve 

posible, sin bajar la calidad de las entrevistas. Para allo 

impusimos un control estricto sabre las entrevistadores y las 
encuestas para evitar un nargen de error mayor a lo que era 

inherente dado las condiciones imperantes. 

Para lograr un mayor ndmero de encuestas en un periodo 

corto, fueron contratados 12 entrevistadores quienes fueron pagados
 

par cada entrevista realizada. Tambien se acorto el 
tiempo de la
 

ontrevista de 40 minutos a 25 minutos para la versi6n final. 

Finalmente, sin perder la representabilidad de estadistica de la
 

muestra, se realiz6 un minima de entrevistas en cada sector para
 

reducir 
el tiempo do movilizaci6n del entrevistador. Con todas 

estas medidas fue posible realizar las casi 500 entrevistas en el 

espacio de 5 dias.
 

De todas maneras, en el aspacio de 5 dias podria haber
 

habido variaciones significativas en los datos financieros debido a
 
factores ajenos a la microempresa. Afortunadamente fue posible
 

aprovechar 
un perioda bajo on la actividad huelgistica del pals la 
que caus6 un efecto plateaux en los precios los cual favoreci6
 

nuestros objetivos. Ademas, nos favoreci6 el tiempo. 
 Se hicieron
 

dlas largos de sol que facilitaron el trabajo y la movilizaclon de
 

los entrevistadores.
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De todas maneras, por la hiperinflaci6n que azota bolivia 

desde hace un a~o, los datos financieros citados en este estudio 

deberian ser interpretado con cautela ya que en la mayor&a de los 

casos los micro-productores no sabian el valor actual de su 

maquinaria porque la habian comprado hace algunos a;o y el precio 

de hoy, en pesos bolivianos es miles de veces mayor. En muchos 

casos los microempresarios no sabian con exactitud los costos de 

materia prima -o productos para revender, ya que muchos de ellos 

compraban estos cada 30 o 60 dias y el precio de hace 60 dias no 

tenia relaci~n con el precio a la fecha de la entrevista. En la 

preparaci6n de los entrevistadores se hizo una orientaci6n de las 

diferentes maneras de 'normalizar' o 'estandardizar' los datos. 

Creemos que los resultados, en su generalidad son buenos y 

consistentes entre si. Para un detalle de la m~todologia utilizada 

en realizar las encuestas se Duede referir al anexo (1). 

Finalmente, una nota referente a la presentaci6n de los 

datos financieros contenidos en este documento. Sin querer ofender 

a mis colegas bolivianos, por la situaci6n hiperinflaci6nario que 

afecto al pais durante el periodo de este estudio y la falta de 

alguna unidad naci6nal monetario indexado, fue necesario expresar 

los datos financieros en d6lares estadoudenses. Por otro lado, 

notaran la falta de presupuesto y proyecciones financieras para el 

programa. Debido a los cambios reales en niveles de precios por la 

hiperinflaci6n, resultarla infrucifera estimar estos para un 

momento cuando se podria implementar un proyecto. Mas 'dificil' 

seria hacer proyecciones financieras por falta de conocimiento de 

lo que podria ser las tasas de interns imperantes en el momento de 

comenzar con el proyecto. 

De esta manera, el documento se debe considerar coma dise;o 

de un RE9grEama de apoyo y no de un disego de un p!2ygcto de 

apoyo. En el momento de querer iniciar actividades sera necesario 

examinar la situaci6n econ6mica y disegar un proyecto basado en las 

pautas que aqui estan dados. Pueden haber en ese momento varies 

posibles proyectos especificos para llevar a cabo el programa. 
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(E) DISE O DE UN PROGRAMA DE APOYO A LA MICRO-EMPRESA 

Como primer paso en la presentaci6n de nuestro dise;o so
 

trata el esquema organizaci6nal necesario para coordinar las
 

actividades del programa.
 

En las siguientes secciones se tratan la mtodologia de cada uno 

de los tres componentes principales del programa: asistencia 

financiera, capacitacin. y fomento de solidaridad. El documento 

termina con una discusi 6n breve del impacto del programa, 

m6todologia de evaluaci6n, y el manejo financiero de este, ademAs 

de una descripci6n de las instituciones participantes. 

E.1) ESQUEMA ADMINISTRATIVO
 

En la siguente discusi6n se destacn los elementos m~s 

importantes del esquema administrativo del programa. No pretende
 

ser exhaustivo sino presentar puntos claves para entender el 

funci6namiento de las actividades especificas dentro del contexto
 

general del programa.
 

Decentralizaci6n de Operaciones Administrativas
 

El programa operarla en una forma decentralizada con una 

oficina principal y tres sucursales. La razon para esto es la 

forma geografica de la ciudad de La Paz y que durante las 

frequentes manifestaciones huelgisticas aisla sectores enteros de 

la citudad. Si el programa va a funci6nar en forma eficiente es 

indispensable que reduzca al minimo las dificultades que puedan 

tener los beneficiarios en ilegar a las oficinas para hacer sus 

tramites. Por eso que la mejor estructura administrativa es la 

decentralizaci6n de las operaciones. Las sucursales se ubicarian 

en las zonas de Miraflores, Obrajes, y El Alto y la oficina central 

en el sector entre San Pedro y el Cementerio General.
 

La oficina central estar;a en una zona que concentra m s de el
 

r-in-ime3nf--11-m--ik(A2 
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La oficina on El Alto servir;a a una poblaci6n de 350 mil 

habitantos. En este sector vive un gran ndmero de micro

empresarios aunque muchos de ellos tienen su puesto de trabajo on 

otra parte de la ciudad. El Alto esta separado fisicamente del 

centro de la ciudad por estar encima, en el altiplano mismo.
 

Las oficinas -de Miraflores y Obrajes Bajo sirven a nineros menores 

de micr-o empresarios. Estos estan separados del centro de la 

ciudad por una gran quebrada. Estas dos oficinas, aunque ubicadas 

en areas de clase media, servirian a una cantidlad de 

microempresarios que viven en las periferias de estas zonas. Estats 

oficinas trabajarian solamente dos o tres dias de la semana. La 

recomendaci6n seria que la oficina de Miraflores trabajara tres 

dias y la de Obrajes Bajo dos dias. Asi el mismo personal podr~a
 

manejar las dos sucursales.
 

Contratar Servicios Administrativos de Otras Instituciones 

El sistema m~s ventajoso para la administraci6n de las
 

sucursales seria el hacer un contrato con otras instituciones que
 

dispongan de 
 espacio fisico, muebles, equipo y algun personal como 

serian un banco o cooperativa de ahorro y cr-dito. Los servicios 

que contrataria programa los del cajero,el serian contador,
 

secretaria, y concerje adem~s 
de aulas para cursos y reuniones y
 

espacio para el personal administrativo del programa. Nuestro
 

programa seguiria su
manteniendo personal administrativo en cada 

lugar los cuales manejarian las actividades y responsabilidades de 

todas las decisiones del programa. 

Con este sistema se puede mantener a un minimo la inversi6n 

del programa en activos fijos y la molestia de manejar cuatro sedes 

con sus respectivas cuentas de luz, telefono, arriendo, mantenci6n, 

.etc. Este arreglo seria muy importante en Miraflores y Obrajes 

donde el volumen de operaciones no seria tan elevado como en El 

Alto. Eii El Alto podria justificarse el arriendo de una oficina 

propia si no se encuentra una instituci6n dispuesta y apropiada 

para atender al gra? nolmero de beneficiarios quo tendr;a esa zona. 
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Descripci6n de Funci6narios en el ProQrama
 

Los funci6narios del programa serian lo siguiente: 

Director del Prnqrama: 

-- responsable para la operaci6n de todo el programa.
 

-- responsable del manejo financiero del programa
 

--establece las politicas crediticias del 
programa. 

- responde directamente al consejo directivo de la Fundaci6n 

- ubicado en oficina central 

Coordinadores de Creditos:
 

(1 coordinador-prstamos grupales
 

(1 coordinador-pr~stamos individuales)
 

--responsable para la coordinaci6n de actividades de promotores
 

--responsable para el comportamiento de su cartera
 

--responsable de recolecci6n de datos de cr~ditos en su cartera
 

--participa en comite de cr~dito
 

-- responde directamente al director del programa
 

-- ubicados en oficina central
 

Promotores:
 

--Promueven el programa y sus actividades
 

--responsables para la formaci6n de grupos solidarios
 

--responsables para otorgamiento y seguimiento de cr6ditos
 

--Controlan el cumplimiento de los prestatarios con los
 

requerimientos del programa.
 

--participa en comite de cr~dito
 

--responden directamente al coordinador de cr~ditos
 

--ubicados en oficina central y sucursales
 

CoordinadordetAsesoria Tecnica:
I

-- responsable dq,?la coordinaci6n de capacitaci6n
 

--responsable de dar asesoria t6cnica a los prestatarios
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--

--

-- coordina el comito do cr6dito
 

--rosponde directamente al director del programa
 

--ubicado en oficina central
 

Educador:
 

da clases de manejo de empresas z. los microempresarios
 

(medio tiempo)
 

--responde directamente al coardinador de asesoria t.cnica
 

--ubicado en oficina central y sucurzales
 

Coordinador Administrativo:
 

-- responsable para el +unci6namiento de los departamentos
 

de contabilidad, secretaria, concierges.
 

-- responde directamente al director del programa
 

--ubicado en la oficina central
 

Cantadorascaieras± secretarias _digitadoras
 

concierggs,_guardi a 

(ndmero y composici6n de estos funci6narios depende de la
 

estructura final de las sucursales.)
 

responden directamente al coordinador administrativo 

-- ubicados en la oficina central y las sucursales
 

Tambien se contratarlan personas como abogado, cobrador, chofer,
 

etc. por trabajos realizados.
 

Manejode Informazi6n Dentro del Programa
 

Para el manejo de datos se utilizarla un sistema de
 

computaci6n. El sistema recomendado 
es un APPLE IIE. La
 

informaci6n contable se recolecta todos los dias y se entra a la
 

computadara. Asi, en forma casi instantanea, se puede saber cuales
 

prdstamos vencen en una semana dada, 
proyectar la necesidad do
 

liquidez, y mantener un 
control de morosidad. Una computadora es
 

indispensable para la eficiencia financiera del 
programa.
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nOegode Efectivo
 

El programa oporaria muy de cerca con un banco para el 

manejo del dinero en efectivo. Seria importante ubicar la oficina 

del programa en las cercanias del banco donde 5e tiene la cuenta. 

Par las frequentes huelgas do los trabajadores bancarios se 

recomienda que el programa mantenga una caja fuerte con suficiente 

dinero para necesidades inmediatas. Par otro lade se tendrla que 

hacer un convenio con un banco que le permita el acceso a fondos 

aunque este est6 cerrado al publico. 

Si el clima huelgistico actual continua durante el periodo 

que so implementaria al progrania, este mismo tendria que aceptar 

los pagos de los crtditos y hacer los desembolsos en efectivo lo 

cual implica gastos en guardia, caja fuertes, cajeras, etc. Al 

haber una normalidad en operaciones bancarias, el programa puede 

utilizar los servicios del banco para hacer las transacciones en 

efectivo. 

Coma fue planteado en el estudio de factibilidad. el 

modelo de apoyo a la micro-empresa comprende tres componentes que 

son indispensables para tratar a las necesidades sentidas par los 

microompresarios. ** Un programa deberla prestar asistoncia 

financiera, asistencia t~cnica, y fomentar un sentido de 

solidaridad entre sus beneficiarios. Son estos nuestros tres 

componentes. Los tres son igualmente importantes, aunque en este 

documento se da m~s enfasis en bosquejar el componente financiero. 

La razon para este 6nfasis es el papel critico de las politicas 

financieras para la autosuficiencia del programa ademas del 

servicio a los beneficiarios. Una buena base financiera pormite 

ms libertad para desarrolar los otros componentes. Empero, la 

asistencia t~cnica y el fomento de la solidaridad son la base de un 

exito financiero. No hay uno sin el otro. 

** El modelo completo se encuentra en el anexo (1) al final do 

este documento 
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E.2) COMPONENTE ASISTENCIA FINANCIERA
 

En esta secci6n se detallan las politicas crediticias y la
 

estructura administrativa del componente de asistencia financiera.
 

Esta dividida en cinco partes: (1) politicas de cr6ditos. (2)
 

politicas para proteger la cartera, (3) cdlculo de los interses al
 

cobrar, (4) proyecci6nes de la demanda para cr6dito en el programa.
 

y (5) el esquema administrativo del componente. Las indicaci6nes 

dadas en esta secci6n deber-an ser tomadas como puntos de partida y 

no como parametros absolutos ya qua ser6 necesario modificarlas a 

medida que se desarrolle un proyocto. 

Politicas de Credito
 

El programa deberia tener politicas crediticias quo dan un 

mayor ndmero de opci6nes para el pr-statario a la vez que de la 

base financiera necesaria para que el programa lIlegue a la 

autosuficiencia econ6naica. Encontrar el balance entre ostos dos 

objetivos es una tarea dificil y requiere de un constante reajuste 

en el programa de acuerdo de las condici6nes econ6micas reinanates. 

A continuaci6n detallamos las politicas crediticias quo mejor 

podrian sorvir a estos objetivos. 

Hay dos requisitos b~sicos para que un microempresario
 

nuevo al programa pueda recibir un crddito:
 

Primero, tiene que caer dentro de los parametros establecidos
 

tama?;o de su empresa
 

estabilidad minima en su actividad
 

no tener asuntos criminales pendientes con las autoridades.
 

tener edad minima legal
 

Segundo, tieno quo ingrsar a un grupo solidario
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Niveles de Prestamos
 

Hay cuatro niveles de pr~stamos en el programa,
 
clasificaios segUn el 
monto de cr~dito recibido par beneficiario.
 

El proposito de este sistema es para mantenor bajos los gastos 
aporaci6nales, 
 asegurar al mAximo la cartera, dar mayores opci6nes 
a los beneficiArios, y finalmente, incentivar la integraci6n de los 
microompresario mAs grandes hacia fuentes formales de crdito. 

El prestatario nuevo al programa ptlede entrar en cualqui _ra 
de los tres primeros niveles de acuerdo a su capital de trabajo.
 
El prdstamo 
al cual puede optar serA igual a inferior al capital de 
trabajo que el utiliza en ese momenta. Existe una excepci6n para 
el sector que da micro- servicios. A este grupo ademAs de 
prestarles para capital de trabajo tambi6n se les presta para 
comparar activos fijos de mediana vida. Las herramientas, a 
diferencia do la maquinaria, tienen una vida mucho m~s corta y su
 
costo es mucho mAs bajo. El cuarto nivel esta reservado para
 
prestatarios antiguos 
 del programa que tienen 
un buen historial
 

credi ticio. 

Los prestatarios, en general, 
 tienen derecho de recibir 
montos mayores a sus prdstamos anteriores si han cumplido con sus 
obligaci6nes en forma satisfactoria. Si han tenido dificultades en
 
Bus 
 pagos, no tienen derecho a un aumento. Como minima, los
 
prestatarios 
tienen derecho a aumentos nominales en sus pr6stamos 

suficientes para mantener el valor real del cr~dito. 

Nivel I. El prestatario mAs pequeo ($ 1-300 U.S) se
 
integra 
 a un grupo solidario compuesto pot un mximo de ocho 
miembros. Este grupo a la vez solicita y administra su crddito. 
Par lo tanto, el prtstamo y la garantia son grupal. Todos los 
miembros reciben una parte igual del pr6stamo y todos pagan en el 
mismo plaza y en las mismas condici6nes. 
Para pagar su pr6stamo.
 
todos van en conjunto a 
 la oficina y pagan en persona. En esta
 

misma visita tambi~n reciben su nuevo cr~dito. 

Nivel I. El prestataria un poco m~s grande ($ 301-500 
U.S.) tambi~n tiene que interarse a un grupo solidario compu~st6 
par un mAximo de ocho miembras y recibir su pr~stamo a travk5 de 
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Ol. La unica diforencia con el 
primer nivel es que prestatarios
 

mAs grandes no necesariamente tionen que recibir partes iguales del
 

prdstamo grupal, siempre cuando el grupo este de acuerdo con l a 

distribuci6n do partes desiguales. 

Nivel III. El prestatario que es adn mds c rande ($ 501-750 
U.S.) recibe un trato diferente. El tiene que integrarse a 
un
 
grupo solidario pero recibe un pr6stamo individual. Este grupo 
esta compuesto por un m~ximo de 25 miembros y sirve de garantia 

solidaria para su pr6stamo y conio vehiculo para su participaci6n en 
otros aspectos del programa. Tambien, a este individuo se le exige
 
una garantia prendataria como una 
 forma de recalcar su
 

responsibilidad individual. 
 El grupo autoriza al programa para dar 
un pr6stamo a este microempresario y tambin tiene el poder de 
suspender este cr6dito. El monto y las condici6nes de pago lo
 
deciden los prestatarios, con la aprobaci6n 
 del grupo. La
 

administraci6n del pr6stamo 
es individual aunque se informa de
 

inmediato al grupo sobre cualquier problema con este. 

Nivel IV. Finalmente. este nivel esta reservado para los 
prestatarios 
m~s grandes ($ 751-1000 U.S.) con antiguedad en el 
programa y con un buen historial crediticio. Ellos no tienen la 
obligaci6n de participar en un grupo solidario para seguir
 

recibiendo cr6ditos. Pero en ese caso les
se exigen una 
contribuci6n personal al fondo de garantia ademAs de las garantias 
prendatarias. Aunque comparativamente la constituci6n de estas 
garantias es costosa molestosa quemenos y las garantlas del sector 
formal, es m~s fuerte que las 
garantias exigidas para los tres 
primeros niveles. razonLa para este trato diferencial es para
 
incentivar transferencia de los prestatarios m~s grandes a 
fuentes
 

formales de cr-dito como las cooperativas de ahorro y cr6dito o 

bancos.
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Plazas y Candici6nes del Pago
 

Todas 
 las grupos y prestatarios puede optar a cualquiera de 

los plazas y condici6nes de pago que ofrece el programa. El 

programa ofrece siete tipos de crddite: 

(1) Credito a 15 dias plaza, un solo page
 

(2) Credito a 30 d~as plaza, un solo pago
 

(3) Creditoaa 30 dias plaza, pages quicenales
 

(4) Credito a 60 dias plaza. pages quicenales 

(5) Credito a 90 dias plaza, pages quicenales 

(6) Credito a 120 dias plaza. pagos quicenales
 

(7) Credito a 160 dias plaza, pagas quicenales 

La razon de ofrecer tantas alternativas a los prestatarios
 

es para permitir que ellos tomen la determinaci6n de cual les
 

conviene m~s y no forzarlos a que tengan que pagar en candici6nes
 

adversas. Par ejemplo un micro-comerciante puede tener 
una 

necesidad de un cr~dito fuerte pero par un tiempo corto porque la 

rotaci6n de su producto es rapido. 
 Un artesano puede necesitar un 

cr~dito de mediano tamale durante cuatro meses para comprar 

materia prima que el elaborara paca a pace en productos para la 

venta. Y, un plomero que quiere comprar una herramienta de trabajo 

puede necesitar seis meses para pagar un crudite relativamente
 

pequea dados sus ingresos.
 

Poit icas para Prateger la Cartera
 

Selecci6n de Prestatarios
 

El programa tiene varios mecanismos para proteger su 

cartera de la morosidad excesiva. En primer lugar, esta el proceso
 

de selecci6n de los beneficiarios. El programa ha adoptado una
 

manera muy sencilla, de muy poco costa, 
 y muy efectiva para
 

selecci6nar los beneficiarios. 
 En lugar de gastar recursos de
 

beneficiarias y del programa, averiguando todo una serie.de datas
 

sabre el aspirante a crddite, el programa deja que los mismos 
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bene iciarias selocci6nan a otros boneficiarios. El programa 

asegura quo no haya fraudo; compruoba que haya existido el negocio 

por un periodo de por Io menos un a7;o, y quo el microompresario de 

hecho sea el dueoo del negocio. 

La ventaja de este mecanismo es quo son los 

microempresarios quienes conocen mojor a los candidatos a pr~stamos 

de lo que podria conocerlos un promotor. Ellos reconocen mejor su
 

caractur y su.capacidad de pagar un prtstamo. En selecci6nar a 
un
 

microempresario para participar en un grupo los miembros ponen su
 

confianza en el. Esto es por la garantla solidaria que constituye
 

el grupo.
 

Garantia Solidaria
 

La forma principal que tiene el programa para proteger la
 

cartera es la garant;a solidaria. Al exigir que los benefi'ciarios
 

de cr6dito se conformen en grupos solidarios el programa obtiene un
 

mecanismo muy efectivo y do bajo costo para garantizar los
 

cr6ditos. Ellos se comprometen, como grupo para garantizar los
 

cr6ditos de cada miembro en el case de caer moroso. Este m6todo ha
 

sido muy efectivo para microempresarios que no tienen la
 

posibilidad de constituir garantlas hipotecarias o prendatarias por
 

carecer estos de bienes de valor.
 

En el caso de los microempresarios en el cuarto nivel que
 

tienen pr~stamos y garantias individuales el programa utiliza el
 

embargo como garantla o sanci6n principal. En estos casos por el
 

tama7 o de su negocio el microempresario dispone de alguna
 

maquinaria sujeta a embargo. Es importante quo la estructura de 

garantias para los beneficiarios mAs grandes se aproxime a la 

estructura de las garantlas en el sector formal de credito, para 

asi incentivarlos a salir del programa para conseguir cr~ditos m*s 

grandes en el sector formal. Aunque al programa le convenga tener
 

prestatarios grandes por los bajos costos que representan por cada
 

peso prestado, por otro lado, este mismo prestatario ocupa fondos
 

que podrian financiar a diez prestatarios peque~os.
 

Los grupos solidarios" quo manejan pr~stamos grupales son
 

forMados par 'Cib a ocho miembros. C-msideramosque este-es Un
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ndmero optimo para manejar este tipo do pr6stama. Un grupo m 

ndmoroso haria mSs dificil la coordinaci6n entre ellos para recib 

y pagar prdstamos, adomis de croar dificultades para acordar 1. 

condici6nas do pago do los pr6stamos solicitados. Un grupo rni 

pequeo que cinco miembros seria riesgoso para la institucii 

porque podria haber colusi6n entre miembros.
 

Los grupos solidarios que coordinan pr~stamos individuali 

pueden ser conformados por 15 a 25 miembros. La tarea c
 

coordinaci6n es m~s simple en estos grupos ya que su funci6n ( 

solo de autorizar y garantizar los cr6ditos ante la instituci6n. 

Por eso el grupo puede ser ms grande y es una transici6n naturi 

hacia la independencia de los prestatarios mas grandes donde c 

individuo acepta completa responsibilidad para su pr6stamo
 

garant ia
 

Condici6nes para Otorgar Un Nuevo Credito y Trato al Moroso: 

Las condici6nes para otorgar un nuevo cr~dito dependen c 

la historia crediticia del individuo o grupo. El comportamient 

crediticio se determina utilizando un sistema de puntajes en contr 

por atrasos en pagos de cuotas. 

Al caer moroso un prestatario, el programa procede en I 

forma siguiente de acuerdo al tiempo de mora:
 

(1) A los 72 horas
 

-- manda una carta al i ndividuo y al grupo en l a que 

se explican las sanci6nes a aplicar.
 

-- dar un punto en contra al moroso
 

-- congelar el fondo d6 garantia en el monto equivalente 

al saldo por pagar del prdstamo.
 

(2) A los 15 dias 

-- mandar caso al abogado (embargo)
 

-- discutir con el grupo sus opci6nes
 

-- dar otro punto en contra al moroso 
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(3) 	 A los 30 dias
 

--dar tercer punto en contra al moroso
 

-- transferir monta del saldo pendiente desde
 

fondo de garantla a pdrdidas
 

(A) Un prestatario individual puede recibir un nuevo crtdito bajo
 

las siguientes condici~nes:
 

(1) Individuos con un punto en contra o cero puntos on contra en
 

un periodo de 6 meses pueden recibir un nuevo cr~dito con aumento.
 

(2) Individuos con dos puntos en contra en un periodo do 6 meses
 

pueden recibir un nuevo cr6dito, pero sin aumento.
 

(3) Individuos con tres puntos en contra en un periodo de 6 moses
 

pueden recibir un nuevo crddito solamente bajo una muy fuerte
 

recomendaci6n del asesor, su promotor, y el director del proarama.
 

Tendria que tenor una histor'ia crediticia muy buena anteriormente y
 

una buena justificaci6n para su morosidad.
 

-- todos los pagos al dia 

-- fondo de garantia al dia 

(B) Un grupo solidario con pr~stamo grupal puede recibir un nuevo
 

crddito bajo las siguientes condici6nes:
 

(1) Un grupo con menos de medio punto en contra por cada miembro
 

durante un periodo de seis meses esta sujeto a un aumento en el
 

tamalo de su cr~dito.
 

(2) Un grupo con entre medio y un punto en contra por cada miembro
 

durante un periodo de seis meses esta sujeto a un nuevo pr6stamo
 

pero sin aumento.
 

(3) Un grupo con un punto a mAs en contra par cada miembro durante
 

un periodo de seis meses no esa sujeto a un nuevo crddito, a men's
 

que se reoganice en forma satisfactoria y recibe autorizaci6n del
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promotor, coordinador de promotores, el asesor tdcnica, y el
 

director del programa.
 

-- todos los pagas al d&a 

-- fondo de garantia al dia 

Fondo de Garantla
 

Con fines de dar a los prestatarias un 'buffer' contra 

peque Zas dificultades cl programa les exige participar en un fondo 

de garantia. Para pr6stamos grupales el monto en deposito en el 

fondo de garantia tiene que ser igual al monto m~s elevado recibido 

par uno de los miembros. Para los grupos que coordinan pr6stamos 

individuales el monto en deposito tiene que ser igual a los tres a 

cinco pr6stamos mds grandes del grupo. Para decidir si son tres. 
cuatro, o cinco se toma la relaci6n del monto de un pr~stamo en 

garantia par cada cinco miembros del grupa. Un grupo de 25 

miembros dejarla en deposito un monto igual a sus cinco pr6stamos 

mAs grandes. El grupo decide la participaci6n en este fondo, Mi es 

proporci 6nal al monto del pr~stamo, 0 si todos los miembros 

participan en forma igual. 

Para recibir un nuevo cr6dito el grupo tiene que toner 
un 

deposito cuyo monto corresponda al nuevo cr~dito. Al retirarso del
 

grupo, el miembro tiene derecho a recuperar de inmediato su 

contribuci6n al fondo de garantia. El fondo de garantia pagaria 

una tasa de interns igual a la que pagarlan los bancos sabre 

cuentas de ahorro. Este rondo se maneja al interior del programa 

en una cuenta aparte y sirve como fuente de pasivos.
 

Los grupos tienen el derecho de eliminar a miemuros por 

incumplimento con los pagos u otras actividades del grupo. La 

finalidad del fondo de garantla es la de hacer mAs facil para el 

grupo el pago de un pr~stamo moroso. Si, par ejemplo, un miembro de 

un grupo deja de pagar despues de la tercera cuota, de un total 

seis, el grupo tendria que pagar estas cuotas para recibir un nuevo 

cr~dito. Si el grupo decide que el miembro moroso no debe Seguir 

en el grupo porque no es capaz de pagar su cuota, ellos podr;aq 

utilizar la contribuci6n del moroso al fondo de garantla coma parte 
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del pago do las cuotas morosas. Asi el monto que corresponderia
 

pagar al grupo seria menor.
 

El -foudo de garantia permite tratar el problema de 

Morosidad a dos niveles, del individuo y del grupo. Si, par 

ejemplo, un individuo sufre una desgracia verificada el fondo ayuda 

a su grupo a continuar sin mayor perjuicio y ayuda al que sufrio la 

desgracia a pagar sin agregarle m~s problemas. Empero, al final es 

el grupo quion tione que responder para cuotas morosas, porqtue su 

proximo pr~stamo depende de no haber acumulado demasiados puntos en 

contra. Un grupo que tiene un ndmero mayor de puntos en contra no 

pLIedo recibir un nuevo cr6dito, aunque estos puntos correspondan a 

uno o a dos miembros. 

Segura do Vida 

Finalmente, tanto coma una protecci6n para la cartera coma 

para un servicio al prestatario, el programa ofrece un seguro de 

vida para los pr~stamos. Este seguro tendria coma objetivo 

proteger a la familia del prestatario en caso que este muera a que 

sufra una desgracia fisica. En el caso de una desgracia el 

pr6stamo queda condenado y la familia no carga con esta 

responsibi]idad. Tambien se podria considerar un seguro que ademAs 

de perdonar el pr~stamo pague un monto coma beneficio. Esto 

tendr~a que analizarse una vez implementado el proqrama. 

Calculo de los Intereses para Cobrar
 

Hay cuatro tipos de cobros que se podrian aplicar a los
 

prdstamos. La distribuci6n entre estos depende del las fuentes de
 

financiamiento que tendria el proyecto y el regimen de tasas de
 

interds comerciales imperante en el momento de hacer el programa.
 

Los cuatro cobras son los siguientes:
 

(1) REAJUSTE - seria un monto igual al cambio de d6lares en el 

mercado paralelo o al cambio en el nivel de precios al consumidor. 

El proposito de este seria de mantener el valor real de los 

-24



prdstamos individuales y do la cartera. Lo que paga el prestatario 

como cobra do reajuste se le devolveria on su pr6stamo siquivnte 

con un aumento en el valor nominal del pr6stamo. El reajuste no so 

ocupar;a en gastos operaci6nales del programa ya que no cuenta coma 

ingreso. Este reajuste reflejar;a el costo do capital para un 

proyecto que opera con donaci6nes y no con pr~stamos de fuentos 

comerciales.
 

(2) INTERES - So cobrar;a un monto suficientepara cubrir los 

gastos operaci6nales en un proyecto que opera con donaci6nres. En
 

el caso do un proyecto que opere con pr6stamos comerc;alvs, so
 

cobrar;a un monto suficiente para cubrir el costo de capital m~s
 

los costos operaci6nales. Este ultimo caso es considerado coma
 

obligaci6n de
ingresos para el proyecto ya que no existe la 


devolver parte de estos al prestatario coma aumentos do tamales
 

con
nominales de pr~stamos. El aumento nominal 	 se financia 


pr~stamos comerciales cada vez mAs grande.
 

- un monto minima que se cobrarla en cada
(3) 	 SEGURO DE VIDA 


Este cobra so utilizarla coma
pr~stamo para efectos del seguro. 


ingreso a la instituci6n pero debe haber una reserva para cubrir
 

los seguros cobrados.
 

monto tendria coma finalidad
(4) 	 CAPITALIZACION - este 

en el caso de uncapitalizar el programa. Este se 	utilizaria 

programa que opere con pr~stamos 	comerciales coma fuente de
 

pasivos. Ya que al no poder conseguir una I inea de cr~dito 

comercial denominado en d6lares, esta 	seria la forma de mantener el 

valor real de los pr6stamos. Al igual quo el reajuste, el programa
 

tendria la obligaci6n de devolver este cobra al beneficiaria con 

tamale nominal de sus pr6stamos siguientes.
aumentos en el 
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-------------------------------------------------------------------

-------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

Cuadro 1: Tipos de Cobros Sobre Prestamos Segun Fuente de Fondas
 

Prestamos Prestamos Donaci 6nes 
Comerciales Comerci ales 
(1 inca cr6dito (linva cr~dito (en d6lares 
en d6lares) en pesos) 

en prc5E T 

costo de
 
50
capital Ms. 35 35 


costo 
operaci6nal
 

50 50Cambio IPC ins. 50 

50
REAJUSTE 


a
INTERES 43 43 


1 1
SEGURO DE VIDA 1 


15
CAPITALl ZACION 


59
TOTAL 44* 59 


* es meno porque banco asegura mantenci6n del valor real de cartera 

Demanda_para Credito
 

Segun las encuestas con los microempresarios microel 

comerciante tiene un capital de trabajo promedio de $345 U.S. y el 

microproductor un promedio de $220 U.S.. Entances el capital de 

trabajo existente en este sector de La Paz es m~s de once millones 

de d6lares si asumimos que el setenta y cinco porciento de los 

micro empresarios son micro comerciantes. Estas encuestas tambi~n 

de trabajo es principalmente
demostraron que este capital 


representado par ahorros propios y reinversi6n de ganancias. Solo 

el diez porciento de los beneficiarios tenia prdstamos, par un 

total aproximado de 612,500 d6lares. 

Si asumimos que el programa tiene coma meta financiar a lo 

menos una expansi6n de diez porciento en el sector, este
 

necesitaria dar m~s de un millon de d6lares u.s. en crudite.
 

Considerando esta expansi6n una meta conservadora, para los efectos
 

practicos de manejar un programa podriamos decir que la demanda de
 

crudito par parte do los microempresarios es casi "ilimitada". 

Esta condici6n se mantendria siempres y cuando los inter6ses 

cobrados no sean excesivos. 

Coma se puede ver en el cuadro (2) casi el 79 porciento de 
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----------------- --------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

los micro-emprosarias estarian ubicados 
en el primer nivel de
 

prdstamo, que son pr~stamos 
grupales a grupos solidarios. Se
 

ubicarLan alli par la politica del programa de prestar montos igual
 

o inferiores al capital de trabajo. La expansi6n do los negocios 

actuales cambiaria la di5tribuci6n hacia los prdstamos m~s grandes 

y tambidn aumentaria la demanda para cr6dito do cada boneficiario.
 

Cuadro 2: Distribuci6n de Deneficiarios segdn Capital de Trabajo: 

t-C M-P 
Nr. % Nr. % 

0- 300 145 63 184 75
 

300- 500 28 12 
 28 11
 

500- 750 16 7 
 13 5
 

750-1000 42 18 21 
 9
 

total 231 100 246 100
 

fuente: Encuesta Microepresarios, La Paz, Bolivia, 1985, AITEC 

Esgu2rma Administrativo 

El cr~dito es b~sicamente manejado por los promotores. El 

promotor esta presente para la conformaci6n y orientaci6n de los 

grupos. Durante esta orientaci6n de cuatro sessi6nes el promotor 

junto con el grupo determina el monto del capital do trabajo de 

cada miembro. El monto del primer pr~stamo deberla ser una porci6n 

de este. En la tercera sessi6n de orientaci6n el grupo solicita el 

cr6dito que se le entrega en la cuarta sessi6n previo deposito de 

la garantla. El promotor es el encargado de todo el proceso de 

sequimiento y verificaci6n de datos llevando un archivo para cada 

grupo a individuo. 

Una quincena antes de vencer el crddito el grupo solicita 

un nuevo pr~stamo, lo cual serA retirado al pagar la ultima cuota
 

de su crddito previo. El promotor participa en este proceso para
 

ayudar en el caso de haber dudas par parte del grupo sabre la
 

cantidad que pueden solicitar.
 

Al ser solicitado un crddito el promotor analiza el
 

historial crediticoa. Anota en el archivo cualquiera irregularidad
 

para discutir posteriormente con el comite de cr~dito. Este esta
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compuesto por el promotor, el coordinador de cr~ditos, el asesor 

t6cnico, y el contador y se reunen dos veces a la semana. En estas 

sessi6nes se discuten y se aprueban las solicitudes de cr~dito y 

emiten las sanci6nes a los morosos. Deberia ser una sessi6n 

bastante corto porque no deberian haber muchos grupos en 

dificultades con los pagos. 

Ura vez aprobado el cr6dito este pasa al di-ector del 

programa para su firma y este Io pasa a contabilidad para la 

preparaci6n del cheque/desembolso. Todo el procaso no deberia 

tomar mis de 8 dias habiles. Al ser desembolsado el crbdito 

inmed;atamente se entran los datos del prbstamo en la computadora 

para su posterior an6lsis. 

Con el uso de una computadora se puede seguir muy de cerca 

el comportamiento de la cartera y es una herramienta fundamental en 

el manejo de liquidez y control de morosidad ya que en forma diario 

se producen los siguientes datos: 

--- Prestamos quo vencen en los proximos cinco dias habiles 

--- Prestamos vencidos y no pagados 

--- Prestamos nuevos desembolsados el dia anterior 

En general es un modelo de administraci6n quo es muy
 

eficiente y no impone costos elevados sobre el beneficiario. Los
 

tramites son minimos y el servicio rapido. El beneficiario recibe
 

do inmediato su nuevo cr~dito al vencer su pr~stamo actual y haber
 

pagado todas sus cuotas previas. El beneficiario paga un costo
 

comercial para su cr~dito y a cambio, recibe un buen servicio.
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E.3) COMPONENTE CAPACITACION Y ASISTENCIA TECNICA
 

Otro componente de suma importancia para los 

microempresarios y el programa es el de capacitaci6n en el manejo 

do empresas y la asistencia t~cnica. Los cursos de capacitaci6n en 

manejo de emprosas tiene caracter obligatoria pero la asistencia 

t~cnica es opci6nal. 

Capacitaci6n en Manejo do Empresas 

Todos los microempresarios deber~n pasar por una serie de
 

cursillos de capacitaci6n sobre materias b~sicas para el manejo de
 

una empresa. La serie consite en cuatro cursos de nueve horas cada
 

uno.
 

El microempresario toma el curso en conjunto con el resto 

de su grupo solidario. Esto facilita una relaci6n m~s estrecha 

entre el grupo y la posibilidad de ayuda mutua entre los negocios. 

En el primer aV o do ingreso al programa, el grupo deberd tomar los 

cursos en un horario de uno cada dos meses, hasta terminar la 

serie. Si no los toman en este periodo, se les sanci6na dejandoles 

fuera de nuevos cr~ditos. Al cumplirse el a~o de entrar al 

programa, y luego cada seis meses, el grupo deberS tomar cursos de 

repaso do las cuatro materias. En este curso de repaso tambi6n 

tratan problemas e inquietudes que hayan surgido en el transcurso 

del tiempo. Tambien se sondea el interns en seguir con cursos mas 

avanzadas en la materia. Al haber este interns, se programar;an 

tales cur~sos. 

La mtodologia utilizada para dar estos cursos siempre 

busca relaci6nar el tema con el negocio y la realidad del 

microempresario. Par ejemplo, el el curso de elaboraci6n de 

proyectos, el microempresario elige un proyecto que el quisiera 

hacer y este sirve como base para los ejercicios del curso. Asi el 

puede sentir la importancia inmediata de la informaci6n contenida 

en esta serie de cursillos. 
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--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

el cualuna persona muy ocupadaEl microempresario es 


el da. por lo tanto es necesario dar
entre 9 a 10 horastrabaja 

los cursos en un horario y en un lugar conveniente. De preferencia 

que esten en barrios donde se ubican los 
se utilizar-in locales 

en transporte.
microempresarios. Asi se minimiza el tiempo perdido 

curso se dan en forma concentrada durante unaPor otro lado, el 


su tiempo y es mAs semana, asi el microempresario puede programar 

de los microempresariosefectivo el aprendizaie. La mayoria 

a un curso de tres a cinco dias en una semana como se pLuedevendria 

se darlan en la noche, porver en el cuadro 3. Los cursos 

preferencia clara de los microempresarios como demuestra el Cuadro 

(4).
 

Cuadro 3: Asistiria con quo frequencia durante una semana 

M-C M-P
 
Nr. % Nr.
 

6 4 11 6 un solo dia 

7 13 7dos dias juntas 10 

23 13
dos d;as separadas 25 7e 

9 7 21 12tres d;as juntas 

43 24
tres dias separadas 34 25 
70 38
52 36
cuatro o cinco dias 


182 100
total 136 100 

Cuadro 4 : 
Cuando podria asistir a un curso (en su barrio)
 

M-C M-P 
Nr. % Nr. % 

20 11en la ma-Nana 10 7 
al mediodia 3 2 

7en la tarde 17 13 12 

entre las 5 y las 7 

11
de la tarde 12 9 20 

entre las 7 y las 9
 

93 68 130 71de la noche 

182 100
total 136 100 


Se hara un pequeZo cobro para cubrir los costos de los
 

imateriales didacticos y honorarios del profesor. Esto es para
 

cubrir parte de los gastes, pero es m~s importante para mantener la 

de no mal acostumbrar al microempresarioa
filosofla del programa 
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sessi6nes do ayuda mutua t~cnica.
 

Cundro 5: 
Crtu d uo pndr;a aprovochar capacitaci6n on 
contabilid a omarwejo do vmpresas on 5u nogocio 

M-C M-P
 
Nr. % Nr. % 

Contabilidad 82 35.5 lOB 43.9
 
Mercadoo 38 16.5 21 6.5
 
Elaboraci6n Froy. 2 0.9 9 3.7
 
Tecnica 13 5.6 40. 16.3 

NO 96 41.6 68 27.6
 

Asistencia Tecnica 

La asistencia t6cnica dada per el programa es 

principalmente do tipo empresarial y no de tipo t6cnica. No es 

obligaci6n del microempresario recibir asistencia t~cnica; salvo 

contadas excepci 6nes. par la peque~a escala de los negoci os. 

Emporo la asistencia t~cnica es obligatoria para todos los 

microcmpresarios morosos con dos puntos en contra si es que L los 

quieren recibir un nuevo crudito. Se requiere minimo, de una 

visita del asesor tdcnico. 

El asesor dedicara un dia a cada una de las tres sucursales
 

y dos dias a la oficina central. En las sucursales el prestarla
 

una asistencia t~cnica durante la tarde y en la ma~ana haria sus 

visitas a beneficiarios que lo han solicitado. Se harA un poque7o 

cobra para estas visitas con el que se cubrirA el gasto do 

movilizaci6n y una pequega parte de los honorarios del asesor, sin 

necesariamente recargar de cobros al beneficiario ya que el asesor 

tiene otras funci6nes que cumplir. Con esto se pretende mantener 

la filosofla de no regAlar servicios. El asesor participa en el 

comite de crudite del programa y y es el que coordina Ia 

capacitaci6n de los grupos. 
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E.4) COMPONENTE FOMENTO DE SOLIDARIDAD
 

El fomento de la solidaridad es una actividad que forma 

parte de los componentes financiero y capacitaci6nal ademis de ser 

un componente independiente. En el componente financiero los
 

beneficiarios forman grupos solidarios con fines de constituir
 

garantias solidarias. En el componente capacitaci6n los grupos
 

solidarios participan juntos 
en los cursos y asi pueden ayudarse
 

fuera del programa.
 

Ademas hay un trabajo con los grupos de fomento do 

solidaridad llevado principalmente por los promotores. Este 

trabajo consite en reuni6nes con los grupos en el momento que pagan 

y reciben sus nuevos pr~stamos. En esta ocasi6n se aprovecha para 

reunir el grupo y discutir sus inquitudes. Si hay problemas al 

interior del grupo se tratan de soluci6nar alli mismo. Al no ser 

posible eso, se programa una visita del promotor al grupo en los 

dias siguientes. Para los grupos de microempresarios mds grandes, 

que solamente coordinan pr6stamos individuales, el trabajo es menos 

seguido, aunqie el promotor deberia estar en contacto por lo menos
 

una vez eI mes con este grupo en su sede.
 

Para que un nuevo grupo pueda optar a un cr~dito, necesita
 

participar en un serie de reuni6nes orientadoras. Er; estas
 

sesi6nes el promotor trabaja en el concepto de grupo, la
 

obligaci6nes del programna al beneficiario y el beneficiario al
 

programa, y otros temas de importancia. En la cuarta sesi6n el
 

grupo recibe su cr6dito. 
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(F) IMPACTO DEL PROGRAMA
 

El programa de apoyo a la microempresa planteado en uste 

documento tendra un impacto quo va mas alla de un simple aumonto on 

los ingresos y consolidaci6n do e pleos. Tambien tendrd un impacto 

sobre instituci6nus publicas y privadas, la economia general do La 

Paz, y el ambito socio-politico de la clase microemprosarLal. 

Lo impactos concretos del programa seran directos sobre la 

ecDnom;a del microompresario y su familia. Los microcomerciantes 

producen un inoreso de $1,200 U.S. con un capital do trabajo de 

$345 u.s., un retorno do 350 porciento de su inversi6n. Entonces 

un programa qua invierte un millon de d6lares en pr6stamos de $200 

u.s. cado uno, podria producir tres millones y medio de ingresos
 

para 5,000 beneficiarios. una suma bastante importante.
 

Otro impacto directo seria consolidar empleos en el sector.
 

Una gran parte de la capacidad empleadora de este sector as
 

ocasi6nal y no asalariada. Una inversi6n do $200 puede fortalecer
 

la proporci6n actual do 1.25 empleados del micro negocio. Par Jo
 

tanto uiia inversi6n de un millon de d61ares for talece 62,500
 

empleos ya existentes, muchos de los cuales estan a tiempo parcial.
 

En frente a una posibilidad de expansi6n I0S 

microproductores indicaron quo contratarian un promedio de dos 

personas adici6nales par cada negocio. Par lo tanto un programa 

quo distribuye una cartera de 250,000 d6lares on pr-6stamos de 200
 

d6laLes a microproductores podria crear 2.500 nuevos trabajos, con
 

un costo do 100 d6lares par trabajo.
 

Las posibilidades para la creaci6n de nuevos empleos en al
 

sector del micro comercia no son tan grandes dado quo ellos 

indicaron quo al expandirse contratarian a menos quo una persona 

por negocio (.6). 

Al haber un programa do este tipa, se eleva la conciencia
 

del pdblico sobre el valor y la dignidad do las actividades del
 

sector msS pobre de los econ6micamente activos. Peero Ms
 

importante aun, es el hecho quo el programa efectua un cambio de
 

actitud dentro del 
sector. Esto cambio se detecta en la convicck6n.
 

de parte do los beneficiarios de que el 'cambio es posible'. Con
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esta convicci6n, los microomprosar'ios puede empozar a vvr m,.s alla 
do una mera sobrevivencia hacia un futuro mejor. Con esta visi6n 
do un futuro mejor tondr. n el incentivo mejorar sus negocios y sur 
mis productivos. 

Al lievar a cabo este programa una serie de instituci6nvu 
de apoyo on los soctores privados y ptblicos se 
dar.n cuenta de la
 
factibilidad 
de apoyar a este sector. El programa podra servir
 
Como modolo para otras instituci6nes que quieran dar asistencia y 
que puedan toner un mayor acceso a recursos. El programa daria
 
credibilidad al sector y a sus aspiraci6nes un futuro mojor. 

(6) _METODOLOGIA DE EVAUACION
 

Cada mes se elabora un informe que 
 resume los 
 datos
 
relevantes a evaluaci6nuna financier-a del programa. Este informo 
incluye lo siguiente: 

A. empresas o 
grupos nuevos financiados
 
A. 
 prstamos desembolsados 

C. monto desembolssado 

D. promedio del valor del prstamo 

E. nr. pr6stamos recuperados
 

F. monto rcuperado
 

G. participantes: total
 

muj eres
 

hombres 
H. ahorros actualos
 
I. costa par d6lar prestados
 

3. prstaimos refinanciados actuales 

K. mntaorefinanciado actual
 

L. monrosi dad 

M. cartora activa 

N. inter ses 

N. 
 cotos administrativos 

P. autosuficiencia financiera 

0. cursos 

-35



Cada soenestre sE elabora' una evaluaci6n completa dcl 

en el anexo (2) do este documinto.progrania, lo cual se encuentra 

En esta ovaluaci~ri se trata do averiguar mais a fondo ol impacto 

sabre la oconomia del hogar del microcmpresario y 01 impacto tuot)re 

el SEctor on general. Estos datos se obtienen in travs do 

encuestas con Ion micro empresarios, similares a las realizadar 

para el estudio do factibilidad. Per lo tanto: las r,ncuont.w; 

realizadas para el estudio dQ factibilidad pueden servir come datnmi
 

de base 	para medir ol impacto del programa. 

Adunmas de estas evaluaci6nes mensuales y semestrales. Al]EC 

Ileva a cabo ovaluaci6res anuales del programa en conjunto con 

otros programas on la regi6n (Peru, Ecuador, Paraguay, Colombia). 

Tambien AITEC realiza una conferencia anual donde participan los 

sus programat;.represent antes de cada pais y SE analizan 

Finalmento, AITEC invita a instituci6nes de corte academico para 

arrealizar evaluaci6nes mas profundas de lo que es posible reali 

con los fondos del programa mismo. 

(H) MA1NEJO FINANCIERO DEL PROGRAMA 

Hay siete fuentes de fondos que dispone el programa para
 

financiar sus activos: (1) patrimonio, (2) donaci6nes. (3) fondo do 

garantia, (4) pr6stamos comerciales, (5) pr~stamos blandos, (6)
 

Todosahorros do beneficiarios, (7) ganancias de operaci6nes. 

tienen sus ventajas y desventajas. 

(1) Fatrimonio: El patrimonio es el capital inicial dvl 

programa y en este programa planteado el patrimonio SE utiliza en 

gran 	 medi da para el fondo rotatorio. El restante se invierte en 

files como maquinas de escribir, muebles, computadora, etc.activos 

El programa no tiene activos fijos de gran valor monetario, con la 

excepci6n de la computadora. En el caso del la Fundaci6n Prodom ol 

patrimonio seria de unos $1OO,OOO d6lares U.S., de Io cual $BO,O00 

U.S. 	 podria ser destinado al fondo rotatorio. 

El costo del patrimonia que se ha invertido en el fondo 

rotatorio es el monte necesario para mantener su valor en d6larvns 

U.S.. En periodos donde tasas eDomerciales de inter6s son negativos. 

en terminos reales este fuente es relativamente caro. Si las tasam 

-36



comerciales son positivas en torminos reales, el costa del 

patrimonio coma fuento do fondos es relativamento barato. Pero. 

cualquiera quo sea su costa, esto fuente es limitada en cantidad. 

(2) Donaci6nes: Los donaci6nes para un prog,-ama vienen 

principalmento de instituci6nes de fomento internaci6nales. Estos 

fondos tienon la ventaja de tener un bajo costa cuando las tasas 

comerciales do inter6s son positivas en terminos reales porquo al 

igual quo el patri munia, su costo es lo que sube el d6lar. La 

desventaja principal es que estos fondos tardan mucho en su 

desembolso y su administraci6n es costosa par la cantidad de 

informes y roportes que las acompa7an. En el caso de Bolivia, 

podr;a ser dificil mantener el valor real do estas donaci6nes a 

menos quo baje bastante la tasa de hiperinflaci6n. 

(3) Fondo de Garantla: Este fuente de fondos puedo llegar a 

ser casi el 18 porciento de la cartera y puede ser menos costoso 

que otros fuentes. El costa del fondo de garantia es la tasa 

pasiva que paga los bancos, lo cual es muy por debajo del costo do 

mantenci6n del valor real de las donaci6nes y el patrimonio. Si la 

tasa pasiva esta muy por debajo del cambia en el d6lar paralelo. 

los prestatarios tendrian quo pagar un costa mnAs elevado para 

mantener el valor de su fondo en relaci6n a los aumentos en los 

tama;os nominales de sus pr6stamos. El costa de este fondo depende 

de la relaci6n entre las tasas sabre las pasivas y el cambia del 

d6lar on el mercado paralelo. Una ventaja de esta fuente es su 

estabi lidad. 

(4) Prestamos Comerciales: Esta fuente tiene la ventaja de 

flexibilidad y agilidad, aunque puede ser menos estable que 

donaci6nes a patrimonio. Cuando las tasas de interns comerciales 

son negativas en terminos reales, esta fuente es el mAs barato y 

deberia ser la fuente principal de fondos para financiar la 

cartera. El limitante es que si las tasas son muy negativas, no 

habra mucho de este cr~dito disponible en los mercados financieros, 

coma es el case de bolivia en este momenta. Otra ventaja es que 

esta fuente es casi ilimitada en su cantidad y puede ser la base 

para la expansi6n del programa. La disventaja es que el programa 

-37



tiene quo marchar sobre muy buen base financiera para ser sujuto a
 

esta fuente, lo cual require un manojo muy agresivo.
 

(5) Prestams Blandos: Esta fuente puede a no ser ventajosa 

dependiendo de las condici6nes del pr~stamo que se negoci6na. 

(A) Ahorros de los Beneficiaries: Los ahorros de los
 

beneficiarios se pueden utilizar como base para negociar pr6stamos
 

blandos de bancos comerciales. Incluso se podria estimular a los
 

beneficiarios para que 
 ahorren en un cierto banco can descuentos 

sabre los inter6ses pagados sabre pr6stamos a con bonos depositados 

en sus fondos de garantia. 

(7) Ganancias del Programa: Las ganancias del programa se
 

pueden utilizar para capitalizarlo. Siempre hay que buscar 
en esto 

el balance entre producir ahorros para el beneficiario y la 

capitalizaci6n del programa. Soria dificil justificar las 

ganancias coma una fuente importante de fondos, a menos que la 

inflaci6n fuera casi cero y las tasas de interns positivas peo no 

exageradas.
 

Al implementarse el programa, la composici6n optimo do 

fondos dependeria principalmente de la relaci6n que exite entre las 

tasas de inter6s comerciales bancarias y la inflaci6n. Esta asume 

que quo programa serla viable y autosuficiente dentro de poco 

tiempo a quo podria obtener un subsidio para estos gastos 

operaci6nales. Es imposible decir de antemana cual deberia sLr 

esta composicidn. pero indudablemente incluirla casi todos estas 

fuentes. 

Una pasibilidad es la de utilizar el patrimonio.
 

donaci6nes, y el fonda de garantia coma la base de la cartera y
 

utilizar pr~stamos comerciales para cubrir necesidades de liquidez
 

a corto plaza. Esto serla lo mas probable coma estructura para el
 

programa en bolivia dado las limitantes que hay en la
 

disponibilidad de cr~dito del sector formal.
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Cl) 
 DESCrdPCION DE LAS INSTITUCIONES PARTICIPANTES
 

Instituci6n Asesor: 
 Acci6n Internati6nal/AITEC
 

Es una organizaci6n privada, sin fines de lucro, dedicada a
 
la creaci6n de nuevas oportunidades de empleo e ingresos para la
 

estos modelos ya probados son
 

poblaci6n de escasos recursos en las Americas. Se buscan 
soluci6nes a los problemas del pequego empresaria a travds de 
programas experimentales e innovadores. Para esto se prueban 
programas pilotos peque7;os. DesptLes, 

implementados 
 a niveles regi6nales y naci6nales. 
Los diferentes
 
programas estan vinculados par su fuerte enfasis en autosuficiencia 
comunitaria 
 y espiritu empresarjal. 
 Estos estan guiados por una
 
premisa sencilla: 
 en que las soluci6nes a los problemas
socio-econ6micos 
 sirven solamente en la medida 
en que son
 
dise~ados, implementados y evaluados par sus propios beneficiarios. 

Siendo una 
organizaci6n internaci6nal, AITEC Lonsidera que 
su papel m.s apropiado es el de fortalecer instittci6nes naci6nales 
en su capacidad de servir a los pobres. Se provee asistencia 
t~cnica 
 a grupos comunitarios, agencias gubernamentales y
 
organizaci6nes privadas. 
AITEC, ha estado trabajando desde 1961 
en
 
m~s de 12 paises con Lin mismo objetivo: el de mejorar la capacidad
de instituci6nes locales en sus programas de asistencia a las 
actividades econ6micas de pequea escala en los sectores m~s 
pobres. 

En base a sus veinte a-nos de experiencia, AITEC ofrece asistencia 
en las siguientes areas: 

Desarrollo de Microempresas: 

asistencia gerencial b~sica 
Mecanismos de crtdito y garantia 
Tecnicas de capacitaci6n administrativa a bajo costo 
Investigaci6nes y estudios sabre el sector informal
 

Sistemas de evaluaci6n
 

Desarrollo Economica Rural:
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Planeamionto y administracidn de fincas pequeas
 

Crodito rural
 

Analisis y estrategias de mercadeo
 

Metodos de organizaci6n
 

Tecnologias apropiadas de producci6n para fincas peque~as
 

AITEC ha participado en la implementaci6n exitosa de
 
programas de desarrollo en Brasil. 
Bolivia, Colombia, Costa Rica.
 
Repdblica Dominicana, Ecuador, Guatemala, Honduras, 
Mexico,
 
Nicaragua, Peru, Estados Unidos y Venezuela.
 

AITEC se mantiene por medio de contratos de asistencia
 
t6cnica con instituci6nes gubernamentales y privadas y tambi4n de
 
donaci6nes de fundaci6nes privadas, agencias piblicas.
 

corporaci6nes e individuos.
 

Ademas de una Junta Directiva de veinte miembros cuyo
 
Presidente es el 
 segor Robert Helander, AITEC tiene un Consejo
 
Consultivo Internaci6nal compuesto actualmente por diez personas de
 
igual 
 numero de palses de las Americas. El seZor William Burrus es
 
Director Ejecutivo de la instituci6n 
 y adem~s de un equipo
 
administrativo pequego 
en Cambridge. Massachusetts, AITEC tirne un
 
equipo de asesores en los palses donde actualmente tiene programas.
 
(Colombia, Peru, Ecuador, 
Mexico, Repdblica Dominicana, Paraguay,
 

Guatemala, Estados Unidos, Bolivia, Honduras, Costa Rica)
 

AITEC es miembro de PACT y conjuntamente han lievado a cabo
 
proyectos en, Brasil, Colombia, Peru, 
 Costa Rica y Honduras, y
 

Ecuador.
 

Algunas do las instituci6nes con las cuales esta trabajando
 

actualmente son las siguientes: 

Asociaci6n para el Desarrollo de la Microempresa, Inc. (ADEMI), 

Santo Domingo, Repiblica Dominicana
 

Fundaci6n COMPARTIR, Bogota, Columbia
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Cooperativa Multiactiva de Desarrollo Social (CIDES), Boqota.
 

Colombia
 

Womens World Banking, Cali, Colombia
 

Fundaci6n para el Desarrollo Social y Urbana (FUNDESCON), Cali,
 

Colombia
 

Programa de Integraci6n de Servicios y Participaci6n Comunitaria,
 

Cartegena, Colombia
 

Fundaci6n Ecuatoriana de Desarrallo (FED), Quito, Ecuador
 

Asesoria Dinamica a Microempresas A.C. (ADMIC), Monterrey, Mexico
 

Asociaci6n para el Desarrollo de la Peque~a Empresa (ADEPE), San
 

Jose, Costa Rica
 

Acci6n Comunitaria del Peru (ACP), Lima, Peru
 

Durante el estudio PICES, se documento la experiencia de
 

PRIDECO/FEDECCREDITO de San Salvador, El Salvador con grupos
 

solidarios. Despues de dise~ar un programa similar para grupos
 

solidarios en Santo Domingo con la Fundaci6n Dominicana de
 

Desarrollo (FDD), se replica el modelo en Limai Peru (ACP), Cali,
 

Colombia (WWB y FUNDESCOM), Bogota, Colombia (CIDES), Cartegena,
 

Colombia, Santo Domingo, Repdblica Dominicana (ADEMI), y Quito,
 

Ecuador (FED).
 

Instituci6n Ejecutora: Fundaci6n PRODEM
 

En 1985 tin grupo de empresarios privados de Bolivia, 

encabezados por segor Fernando Romero form6 un comite ad hoc para 

la conformaci6n de una fundaci6n cuyo fin seria de canalizar apoyo 

al sector microempresarial de Bolivia. Esta fundaci6n ha sido 

dotado de un patrimonio incial y esta en este momento recie

iniciando su proceso de busca- las maneras de contribuir al 

desarrollo del microempresario. 
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UN MOD[[LO DE ACCION 

Prgarama de Apovo a la Microempresa 

por Robert Peck Christen 

(1) INTRODUCCION
 

Tradicionalmente el sector informal es considerado una plaga y 

mas bien, un ente parasitico. Por Io tanto se le ha negado acseso a 

recursos del estado y de instituciones de desarrollo, lo cual obliq a Cl 

microempresario a recurrir a fuentes informales de credito para financiaIr 

sus actividades. El alto costo y la escasez de este credito son la

limitantes mas fuertes que tiene el microempresario para e'xpandir -.u 

negocio y aumentar sus ingresos. Otro de los problemas que enfrenta €,l 

microempresario, es la politica dual del sector formal. Ya que por un 

lado los comerciantes mayoristas incitan a las autoridades a borrar a lcos 

informales de las calles metropolitanas por la competanci a qu, 

representan. Y, por otro lado estos mismos mayoristas Lutilizan a lot; 

informales para comercializar, dando sus productos en consignacion para 

la venta. Tambien, los pequengos industriales del sector formal recurren 

a los informales para fabricar ciertos productos que los industrialus, 

despues revenden como propios. 

El sector informal en las areas metropolitanas de todos loti 

paises del mundo es cada a~o mas grande y mas importante para la viola 

economica de toda la ciudadania. La mayoria de los micro-comerciantet; 

micro-productores atienden principalmente las necesidades de SLI mi!-.111 

sector informal y la participacion en este, para muchos de el los: vs c'l 

primer paso en su integracion economica al sector formal. La integ.racihn 

a 

v 



a este ultimo, a la vez que les significa pagar impuestos, normali.-ar- . 

contabilidad y adherirse a l.os codigos comerciales., tambien les brind 

mayores mercados para conquistar y mayores ingresos para Sus negocios, 

Al sector formal, la 
integracion de estos microempresarios le signific,
 

un aumento 
 en la captacion de ingresos fiscales para fini!v
 

socio-ecunomicos 
 y una ampliacion de la coverture de las leyes do:
 

estado.
 

(11) FINANCIANDO EL SECTOR INFORMAL CON MODELOUN AUTOSUFIC1ENIE 

Cualquier programa de apoyo a la microempresa debe tenter comc 

objeto principal capacitar al beneficiario para poder integrarlic al
 

sector formal. Esta capacitacion tiene que 
ser tanto en las ar eat
 

financieras., come 
educativa y organizacional de 
su gremio solidario. Un 

mIodelo mUy efectivo para lograr estos fines es crear un progranmaz ci
 

institucion que 
 puede financiar las actividades economicas do lou
 

microempresarios 
 a la vez que de Una capacitacion en contabilidad y 

manejo de empresas., tambien promueva la solidaridad entre beneficiarieo
 

para que ellos puedan dar propias solucciones a SUS problemas. Atravuz 

de los ahorros producidos por los creditos, la capacitacion y la
 

solidaridad, el programz' da al 
 microempresario el 
eMpuje que necesita
 

para entrar 
 al sector formal y asi contribuir mas aun a la economia dol 

pais. 



Qui zas la caracteristica mas destacada del modelo y la m,4t 

importante para su estructura es el enfasis que se da en alcarnzar la 

autosuficiencia economica dentro de pocos meses de iniciada la operacion. 

Llegar a esta meta es e,:tremadamente importante por tres razones: 

**Mostrar al sector formal que el sector informal producc, 

economicamente y pueCle ser rentable servir a SUs necesidades. 

La demanda de credito por parte del sector microempresarial
 
es imensa, mucho mas de lo que puedan abastecer las 
instituciones estatales y de desarrollo. De aqui la 
importancia de involiicrar al sector formal bancario en 
financiar esta actividad economica. 

**A Las instituciones donantes les gLusta que suts desembolsos 

tengan ufn efecto duradero en el provecto al cual estan 

apoyando y la forma de aseQurar esto es con ufn programa que

no se descapitalice.
 

**Atraves de la autosuficiencia economica se pluede eliminar la 

inestabilidad financiera que es inherente a programas de 

desarrollo que dependen de los desembolsos de rondos de 

instituciones donantes. 

Normalmente, las instituciones donantes, por la burocracia de
 
sus operaciones, demoran en hacer los desembolsos de fondos 
solicitados. Esto puede causar Lin crisis de liquidez cuando 
la institucion necesita estos desembolsos para seguir dando 
credito a los mismos beneficiarios. La autosuficiencia 
garantiza que un cierto capital pueda abastecer en forma 
indefinida la demenda de credito para un cierto numero de 
beneficiarios y fondos adicionales desembolsados por la 
institucion donante pueden ser destinados a aumentar el 
numero de beneficiarios servidos por el programa. 

(II) LAS CARACTERISTICAS DE LOS DIFERENTES COMPONENTES DEL MODELLI 
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Para asegurar el e:ito de este modelo es necesario impjc.rncnt,, 

una serie de politicas crediticias y financieras., ademas de una cicrta 

metodologia para la capacitacion y famento de la solidaridad. A 

continLtaci on se detallaran las caracteristicas de l s di ferentis. 

componentes del modelo, empezando con el componente financiera. 

(III.A) COMPONENTE FINANCIERO:
 

Las politicas crediticias de este modelo tienen come ob~jtivo 

principal el alcanzar la autosuficiencia economica del programa en tiemp 

relativamente corto a la vez de producir ahorros significativos para SW; 

beneficiarios. Para alcanzar esta autosficiencia es necesario tenur 

politicas que produzcan ingresos y que protejan el patrimonio.de 1. 

institucion. Para producir el maximo de ahorros a los beneficiarios vs; 

necesario que los costos que el programa cobra a estos sean los mas baio, 

posibles. Obviamente, es critico obtener un balance entre estas dus. 

necesidades de ahorros/bene4iciario- -ingresos/programa En la 

secciones a continuacion se detalla la forma con lo cual el modelo ha 

Ilegado a obtener este equilibrio.
 

(III.A.1) Prestamos para Capital de Trabajo: 

Una de las mas importantes politicas crediticias adoptados en v'3 

modelo es la de prestar dinero solamente para capital de trabajo y nti 

para compra de activos fijos. Esta tactica tiene tres venta.w !, 

principales: 

*** Al dar un credito para capital de trabajo, a un costo mas 

bajo de lo que puteden consequir en otro lado, el proorama 

http:patrimonio.de


produce ahorros para sus beneficiarios que son inmediatos y 

sustanci al es. 

La mayoria de los microempresarios que ya tienen creditos de
 

este credito ya sea para financiar la
prestamistas utilizan 


compra de materia prima para la elaboracion de SUS productos 
Este credito es
 o para l.a compra de productos para revender. 


caro porque, 1) hay mucha demanda para el 1o, 2) vl 

en prestar dada la carenciaprestamista asume grandes riesgos 

de garantias formales de parte de los prestatarios, y Z) por 

la agilidad -general de las operaciones del prestamo. Dado 

estas condiciones sus e:.pectativas de ahorro son baJas. 

** Los prestamos para capital de trabajo permitEn un cambio 

en la estrLUCtUra de la microempresa sin estimularpaulatino 

en forma exaglerada ladadeguis vcos j OLIupsueden 

a un indice elevado de morosidad.Ilevar 

cambios
Muchos otros programas tratan de efectuar 

largo
estructurales en la microempresa atravez de prestamos a 

plazo para la compra de activos fijos, como es la maquinaria. 

Desgraciadamente, por precipitarse en usar la oferta de Lun
 

barata, muchos beneficiarios quedan concredito facil y 
maquinas que no rinden lo esperado. Al tener acseso a un
 

credito facil, barato, y a largo plazo el prestatario no ve 

al fondo las desventajas o ventajasla necesidad de analizar 
la maquina en ese momento. Tampoco analiza a fondode tener 


del mercado para absorver un aumento de su
la capacidad 

no analiza la f-acilidad yproduccion y finalmente, 


maquina.
disponibilidad de conseguir repuestos para su 


tienen altos indices de
Como resultado, estos programas 
en formal global y negativa elmorosidad..lo que afecta 

el mi smo. En cambio, el presente model o,desarrol 1o de 


atravez 
 de los ahorros producidos por el credito para capital 

de trabajo, permite a un beneficiario comprar esta maquina 

sin comprometer el programa directamente. El modelo permite, 

pero no estimula en forma directa la compra .de activos fijos. 
hace la compra de activosAsi es que el beneficiario, cuando 

fijos con sus propios ahorros es mucho mas cuidadoso en SU
 

tal no comete tantos
analisis de la utilidad de compra y 


errores.
 

*** Los plazos cortos de los prestamos para capital de trabajo 

dan una mayor estabilidad financiera al programa. 

economia
En el caso de Un programa que opera en una 

los plazos cortos de quince a noventa diasinestable, 

permiten tin reajuste constante para acomodar fluctuaciones
 

-4



economicas. La rotacion rapida de la cartera facilita 
tambien elevar la tasa interna de retorno., critico par'a 
Ilegar a la autosuficiencia economica. 

(III.A.2) EDaio Costa para el Beneficiario: 

Vital tambien para la efectividad del modelo es un mancvio 

cuidadoso de los costos que impone el programa sobre los creditos. H.av 

tres diferentes tipos de costos, costos financieros explicitos, costor, du 

tr;nsacciones, y costos de oportunidad, en que incurren los prestatarioi 

al solicitar y recibir un prestamo.
 

*** Para alcanzar la autosLficiencia economica es indispensable 

cobrar tasas de interes positivas en terminos reales. Al no 

ser positivas. el prorama se descapitaliza. 

El costo financiero explicito es ese costo que paga el 
prestatario para el servicio de recibir un prestamo e incluye 
tasas de interes, comisiones, cobros para cubrir gastos 
administrativos y aportaciones al programa. En los paises 
donde par reglamentaciones gubernmentales que fijan techos 
sabre el interes maxima que se puede cobrar, es necesario 
buscar formas alternativas de cobrar. Lo que si, E5 
importante que el programa, cuando cobra estas tasas altas, 
mantenga el valor comprador de los prestamos tras aumentos en 
su tamales nominales. 

*** El modelo mantiene a un nivel minimo los costos que incurren 

los beneficiarios par tramitar y recibir un prestamo y 

tampoco gasta recursos en la supervision de los creditos
 

dados.
 

El beneficiario, en el proceso de solicitar y recibir un 
credito, necesita Ilenar formularios, viajar a la oficina del 
prestamista y esperar ser atendido, ademas de hacer gastos 
legales y notariales. General mente, en los programas de? 
credito para el desarrollo estos costos son muy el evados para 
poder racionar la demanda de credito excesiva creada par las 
tasas de interes bajas. Estos son costos que paga el 
beneficiario para recibir un credito pero no son captados 
coma ingresos pat- la institucion que da el credito. 
Normal mente en esos programas no se dan cLienta que la 
magnitud de la sumatorio de los costos financieros y de 
transccion pueden llegar a ser mas elevados que los costes de 
obtener dinero de un prestamista.
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El presente modelo, en cambio, no tiene que imponer estos
 
costo- porque no crea' una demanda excesiva de credi to iAl 
cobrar las tasas de interes imperantes en el mercado. El 
programa tampoco gasta recursos en la supervision del uSO cIV 
los prstamos porque es imposible saber con exactitud que ha 
hecho el prestatario al margen en sus actividades economicias; 
con la liquidez adicional representada pot el prestamo. 
Empero, por las tasas de interes elevadas, es de Suponer quO 
un beneficiario que ha pagado .su prestamo, invirtio el 
credito en una actividad rentable. 

*** Finalmente. el modelo no hace perder oportunidades economicas 

a sus beneficiari os pot I a lentitud del proceso de solicitar 

y recibir credito. 

La institucion da un plazo para la aprobacion y desembolso 
del credito y io cumple. Asi es que el microempresario sabe 
con seguridad cuanto y cuando va a recibir su prestamo y no 
cae moroso por temor a perder una buena oportunidad 
economica. Es un modelo mIuy simple y eficaz en su manejo y 
por eso, el total de los costos pagados pot el beneficiario 
son mas bajos que cualquier alternativa que el pueda tenet-, a 
pesar de las altas tasas de interes.
 

Entonces, como la gran mayoria de los costos de trasaccion y 

oportunidad no son esenciales para mantener la calidad do la cartera, 

estos se pueden eliminar facilmente para reducir la totalidad de lat; 

costos pagados por el beneficiario. El beneficiario, en este modolo, 

recibe un prestamo con un minimo de tramites y de supervision y ,l 

programa puede alcanzar la autosuficiencia pot los ingresos producido-; 

por los intereses pagados. El gasto total para el beneficiario en (A 

presente modelo es menos de lo que paga en otros programas de desarroll t 

o al prestamista. 

(III.A.3-) Sanciones Fuertes contra los Morosos:
 

Las sanciones contra los morosos son fUertes y exigentes, t.i 

contadas excepciones. Esto es necesario por la injusticia implicit,% iii 

dejar redistribuir recursos econofnicos desde los que pagan sus pretiiiii, 



a los que no pagan. Tambien es vi'tal para 1legar a la alltosutfiCivill io 

economica. Hay excepciones cuando por alguna desgracia un bencficj., -:4 

no puede cancelar lo que debe. En esta situacion el programa extiendu i-l 

plazo para que pague, pero no da mas dinero hasta que todo estt, 

recuperado.
 

Para ser efectivo en sancionar a los morosos es necesario tn,,r 

una gar-antia solida, barata de constituir, facilmente ejecLutablo. y 

seria. El programa no utiliza hipotecas ya que son lentas para ejecutar 

y caras de constituir, po- lo tanto se utilizan embargos U otro. 

instrumentos para este fin. Tambien, es importante recordar qu,, 

normalmente los beneficiarios carecen de garantias solidas y e:'ioir t 

seria eXcILuir a la mayoria de ellos del programa. 

En base a las garantias exigidas, el modelo divide a lu. 

microempresarios en dos grupos, microproductores y microcomerciantes. 

Los microproductores son mas estables y cuentan, en su mayoria, con 

maquinarias que serian sujetas a embargo en el caso de ser necesario. 

Los microcomerciantes, par SI parte, no tienen activos fijos y tampoc:u 

son tan estables en SU ubicacion. Par esto se les exige a ellos format 

grupos solidarios compuestos par cinco a ocho miembros CuyO proposito t. 

garantizar como grupo los prestamos individuales que son canalizadt,, 

atravez de este mismo.
 

(III.A.4) Estimulo y Captacion de Ahorros: 

En cuanto al manejo financiero del modelo, el punto mos. 

importante es el estimulo que se da a los ahorros y la captacion de utow. 

mismos para el uso del programa. Los ahorros producidos par el mdo~lrI 

son sustanciales y es importante estimular al beneficiario a utilizur (l 
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sistoma financiero disponible para * manejar estos ahorros. Tenor iii
 

cuenta de ahorros es el primer 
paso en conseguir un prestamo de Lin |1.11i1
 

e integrarse al sector formal. Por 
otro lado, a medida que el pro.i,m.l 

mismo capte estos ahorros, reduce SU dependencia de fuentes e::ter.I, 

aunque se 
eleve el costo de sus pasivos. De todas maneras, los aho-rv,. 

son importantes coma fuente de pasivos para el programa y deberan ,.,, 

captztdos en forma agresiva. 

*** El modelo aseoura un fi U O constante de credi to al 

benefici aria, en terminos reales. AI mantener el vaIor 

c'omprador de sut prestamo, el prorama reduce en forma
 

dramatica Uno de los estimulos principales para que un 

beneficiairio caiga morose.
 

Si un beneficiario cree que, al pagar su prestamo actual. no 
va a recibir un nuevo credito o este credito seria muy
reducido en 
 su poder comprador, no tendra incentivo para 
pagar el prestamo actual cuando vence. Entonces, a pesar de
sanciones fLiertes, una institucion financiera que restringe
el credito que recibe Lin beneficiario, tendra problemas

serios de morosidad. For eso, el modelo procura mantener o 
aumentar paulatinamente el tama'o real de las prestamos que
da a Lin beneficiario. 

La captacion de ahorros facilita el manejo de liquidez clI 

programa porque disminuye la dependencia del programa de los fond'*I. 

Drovenientes de instituciones de apoyo para abastecer la demanda i,, 

:redito. En el case ideal, los ahorros pueden servir para la e:pan:.t,,,, 

Jel programa sin tener que recurrir a estas institUciones. 

En resurmen, las politicas crediticias y financieras del mod,,lo 

.stan dise-adas para l1egar rapido a una autosuf iciencia economi(:.% v 

)roducir ahorros fuertes para. Sus beneficiarios. Estas politicas ap,v.,,, 

lirectamente a la autasuficiencia a travez de los plazos cortos, I.%,. 



altas tasas de interes y la captac'ion de ahorros, o indirectacpn1.qr tI,1 

mantener bajos indices de morosidad al,) mantener sanaiones furItL:,. . 

prestar solo para capital de trabajo, y 3) mantener los co.tc-)j, (I, 

transaccion y oportUnidad del programa a niveles bajos. Es un mod,J-, 

eficiente y agil y asi pued2 competir con el prestamista y produt'c0 

ahorros significantes para sus beneficiarios. 

(III.B) CAFACITACION EN MANEJO DE EMFRESAS: 

Como quedo claro al'principio de este documento, el modelo rin ta, 

restringe a dar Lin apoyo de tipo financiero, aunque esto sea ol m;%,, 

fuerte quizas, pero ademas incluye Una capacitacion en manre.io doc' 

empresas. El modelo tiene una metodologia est.blecida y seria importonli, 

destacar los criterios que guian a esta. 

*** Es preciso que la capacitacion sea adecuLada al nivel y las 

necesidades del microempresario.
 

A este nivel no es necesario que lieve libro mayor ni libro 
de caja, sino que tenga algunos conceptos basicos de costos e 
ingresos y que l leve estos apuintados en un registro. Igual 
es con los conceptos de mercadeo y preparacion de proyectcs 
de inversion, el nivel es basico y los conceptos simples. 

-** La capacitacion transcurre en cursillos cortos en horarios 

convenientes para el beneficiario. 

En el modelo, se da cuenta que el microempresario es una 
persona ocupado que aprecia sit tiempo. Normalmente este 
participa en un Curso de seis a nueve horas en tres noches 
durante una semana, cada dos meses. Con esto no el evamos 
demasiado los costo-s para el beneficiario por SLU 
participacion en el programa y asi se puede condicionar cl 
credito al termino de un curso do capaci taci on. Ademas 
siempre existe asistencia tecnica adicional pai;a los quL la 
sol icitan. 

*** En la capacitacion se utiliZa tacticas derivadas de la 

dinamica de grupos ya que facilitan el aprendizaje de 

http:manre.io
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inf lacion. 

El programa tiene como objetivos substituir un creclito ,,o 

prestamista por un credito mucho menos costoso y dar oportur1ldad fit, 

credito a microempresarios quienes actualmente no tienen acseso a ert,. 

Los ahorros producidos por este programa pueden ser util iados pu, ., 

ex,,pandir SLs negocios y mejorar sus ingresos. 



conceptos guO son a veces d'ficiles pra el participanto,.
 

Hay mucho enfasis en l'a pedagoia de los cursillor, p,1-r 

alcanZar mayor efectividad en periodos cortos de tiempo. 

0I1.C) FOMENTO DE SOLI DART PAD: 

El ultimo componente del modelo que queda por destacar e; vi do) 

fomento de la solidaridad. En gran parto esto se hace a traves. de Iic,. 

grupos solidarios de microcomerciantes que estan Formados para garanti.

prestamos individuales. En estos grupos se trabaja sobre el concpto (ih, 

solidaridad y cooperacion para lograr fines comunes deseados como e' t-I 

conseguir mejor trato por parte de las autoridades y obtener mc.iort-a. ,ii 

sus puestos de trabajo. En general, el fomento de solidaridad (.!!:: q .4 

actividad menos formal que los componentes financieros y de capacitac~iii, 

del programa. Este se va desarrollando a medida que sea buscado por It)-.. 

mismos microempresarios. 

(IV) RESUMEN 

En resumen, el modelo crea un organismo de apoyo economico i%) 

sector microempresarial, acompagado por una asistencia t.cni C.1 

empresarial y el fomento de la solidaridad entre miembros del sector. I t. 

un mcdelo que pone enfasis en la eficiencia administrativa y financ ,r-.. 

y las actividades de capacitacion y fomento de solidaridad no agi oi;,to 

costos elevados a la participacion del beneficiario. El model o I.% 

credito para capital de trabajo en condiciones que le permitoi .%I 

programa alcanzar la autosuficiencia economica a corto plazo adm.am0i. tit

mantener el valor comprador del prestamo, aun en condicior,"... uh, 
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INFORHACION PARA EL SISTEMA GENERAL DE EVALUACION/AITEC
 

PROGWRAA: Facha: 

)ICRO-EMPRESAS SOLIDARIOS 

AUTO-SUFICIENCIA FINANCIERA 

INGRESOS US$ % US$ 

Ingresos propios 

Total ingrefos 

EGRESOS 

Personal operativo 

Personal administrativo 

Gaston generales 

(se refiere a todos los gastos del 
programa incluyendo overhead de 
la instituci6n local) 

TOTAL EGRESOS 

DEFICIT / EXCEDENTE 

(INGRESOS-EGRESOS) 

AUTOSUFICIENCIA 
Ingresos propios x 100 

total egresos 
_ % 

ANALISIS DEL DEFICIT 

Donaciones locales 

(Ref.: ) 

Donaciones Externas 

(Ref.: .) 

Otros _ 



)IICROEMPRESARIOS SOLIDARIOS
 

it. IMPAC-O ylo EFECTOS 
iM PR~OGRAM * 

DIRECTOS 

-INGRESOS ADICIONALES GENERADOS 

(vtax. totales - coston totales) 
- promedio de los Ciltimon 6 meses s____ _____2~____ 

FUENTES ACTUALES DE 

- nuestro program& 

'L R"cOS 

SU CREDITO z z 

- agiotistis 

- provcedores 

- finilia 

-GENERACION DE FEiPLEO 

- No; de empleados permanentes______ 

No. No. 

- No. de empleados temnporale8 

- uevzo por etnpleo localizado: 

_____ 

zmaeculino 

fetnenino 

.... IVEL DE PARTICIPACION DE LOS 
_ENEFICLARIOS EN ACTIVIDADES DEL 

PROGRAXA 

(Micro-promoci6n - reuniones, 
avociaciones y otras colectivas) z 

-mic ro-empresarios 

- RTJIOS SOLIDARIOS 

Informaci6n de clxmpo recogida por muestreo 



NICROEHPRESAS SOLIDARIOS
 

III, ASPECTOS 
FROGRAMA 
PERSONAL 

ADihlISTRATIVOS DEL 

No@ No. 

-ttcnicoa del program, 

-personal adnmn. directa 

- voluntarios 

ANALISIS DE LA CARTERA 

- prtstamoa entregndos 

- en el periodo 

- acumulados 

No. No. $ 

VALOR DE LA CARTERA ACTIVA $ ... $_, 

HDROSIDAD 

- p.rfstamos vencidos 

8 dias 

15 dias 

Z _$_ 

60 dias 
120 dias 

casi irrecuperables 

TOTAL

__ ,,, ___ 

Z de morosidad: 

- mnonto de lo venciro x 
* cartera activa 

100 =z_ 

p&rdidas de la cartera 

- en el periodo 

- acumulado 

Noe No, 



)UCROEMPRESARIOS SOLIDARIOS 
IV, CARACTTRISTICAS 

RENJICIARIOS 
DE LOS 

MICRO-ITRESAIOS 

- mraculino 

No. No. 

- femenino 

SOLIDARIOS / 
- masculino 

- femenino 

GRUPOS 

- ynixto 

SOLIIJARIOS /PERSONAS 
- masculino 

- fernenino 

ACTIVIDAD 

HICRO EMPTRESA 

- comrc2.o 

- induictria 

- servicio 

SOLIDARIOS 

- -co'wercio 

/ PERSONAS 

fijo 

TAMANO 

MCRO 12{PRESA 

de 0 - I ernpleadou 

2 - 3 etnp!'ados 

4-5 
6 -V318 

LL INICIO 

No, 

ACTUAL 

No, 

AL INICIO 

No. 

ACTUAL 

No, 

CRDUPOS SOLIDARIOS 

solo el duefto 

con cmpleados 



V. INFORMACION GENERAL DEL PAlS 

a) talm de inflaci&u : %
 

fecha:
FUENTE : 


b) tasa de inter&a bancaria
 

- para ahorros: . ..... %_ 

- para otorgar prfistamoo: %
 

c) cambio de la moneda local a US$
 

- oficial 
 x l US$
 

paralelo. x US$
 

d) Salario mensual minimo prevaleciente
 
en la zona del programa:
 

US$
 

e) Canasta bisica de alimentos $
 

f) Poblaci6n econ~micamente activa _ _
 

g) Datos oficiales sobre :
 

- desempleo abierto z
 

- sub empleo
 

h) Otros datos relevantes :
 

fecha:
 

informai6n
Responsable del programa que brindb la 

?to. Plata 1984
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(A) ANTECEDENTES
 

En dicicmbre de 1984 AITEC sastuvo conversaciones con
 

varias instituciones de los sectores publicos y privados de Bolivia
 

sabre el tema de apoyo a la micro-empresa que se ubica en el sector
 

informal urbano del pals. En una de estas reuniones un grupo do
 

empresarios privados expres6 (1) la necesidad de apoyar a onto
 

sector, (2) su acuerdo con la filosofla de AITEC en cuanto al
 

modelo de apoyo, y (3) su compromiso para conformar una Fundaci6n
 

y lograr una acci6n concreta en este campo en un corto plaza. Los
 

emprosarios privados acordaron en 
 esta reuni6n contratar a AMIEC
 

para realizar un estudio de factibilidad y disegar un programa do
 

apoyo al sector micro-empresarial. En una segcnda reuni6n se cre6
 

un comite ad-hoc que tiene como fin la formaci6n de la Fundaci6n
 

para la Promoci6n y Desarrollo de la Microemprosa (PRODEM) y la
 

coordinaci6n del estudio de factibilidad y diseo de programa.
 

Al momento de presentar este estudio de factibilidad los 

estatutos de la nueva Fundaci6n PRODEM estan en el ministerio de 

planeamiento para ser aprobados. Existe un pequeio capital de 

arranque y el compromiso escrito por parte de los socios fundador-es 

para la contribuci6n de un capital sustancial una vez aprobado el 

programa. La razon para no exigir de a~atemano esta contribuci6n se 

debe a la situaci6n hiperinflaci6naria del pals y la exigencia 

legal quo demanda que el patrimonio de la Fundaci6n sea denominado 

en moneda naci6nal. Cualquier patrimonio establecido antes de 

empezar un programa se desvalorizarla en el corto plazo. 

De esta' manera se ha producido una iniciativa sin 

precedentes en Bolivia donde los grandes empresarios del pals han
 

concretado un compromiso de 
apoyo directo a los empresarios mds
 

pequelos. Creemos que este compromiso augura un buen futuro para
 

la Fundaci6n, sus programas, sus beneficiarios y esperamos que las
 

instituciones de apoyo internaci6nal 
 tomen esta oportunidad do
 

fortalecer una iniciativa tan significativa para Bolivia.
 



DESCRIPCION DE LA PRODLEMIATICA
 

El sector informal en las areas metropolitanas do todos Io 

paisen del mundo es cada a;o mAs grande y m.s importante para la 

vida econ6mica do toda la ciudadania. El uso creciente de la 

terminologja 'sector informal' en todos los medios de comunicaci6n 

hace necosaria una caracterizaci6n mds explicita de la manera en 

que se utilizar6 en este estudio. El sector micro-empresarial 

consiste de los micro-productores, los micro-comerci antes y 

aquel los quo entregn micro-servicios. El enfoque de este 

esFtudio est6 concentrado en el sector micro-empresarial excluyendo 

lcs grupos dentro del sector informal que entregan servicios 

domesticos, de construccion, y transporte. En La Paz estos dItimos 

constituyn el 24 porciento del total (Escobar y Casanovas, 1984). 

El sector micro-empresarial puede ser caracterizado por la pequo-na 

escala de sus actividades econ6micas, la alta intensidad de 

mano-de-obra en sus productos, los bajos ingresos que percibe, la 

floxibilidad y universalidad de sus actividades, y la competencia 

interna entre micro- empresarios. 

Para dar una mejor idea de que es exactamente una
 

microempresa debemos mencionar algunos datos descriptivos quo 

resultaron del estudio actual. La microempreLsa normalmento se 

dedica a actividades directafnente relacionadas con los consumidores 

finales de sus productos. El 93 porciento de las microempresaG 

venden sus productus directamente al consumidor. 

La nicroempresa se encuentra concentrada en actividader.\ 

econ6micas que tienen contcto directo con el consumidor,como los 

son las ramas do : peque7a artesania, venta de productos, y 

servicios directos. En el cuadro (1) se aprecia la distribuci6n do / / 

oficios dentro de lo que "llamamos el sector micro- productor y 

micro- comerc iante. 

"Proyecto migracion y mercado de trabajo en la ciudad do La Paz: 
El caso de los trabajadores I or cuenta propia", Informe Final,. 
Casanovas y Escobar, PISPAL, CERES, La P.az, Bolivia, julio 1984 

-2



Cuadro 1: Actividad.s Economicas de la Microempresa
 

Mi cro-comerci antes
 
Nr. %
 

prodUctos alimenticios 91 9.4
 
mnrcach if I -r; a 39 16.9 
articuloG du vestir 65 28.1 
articulos varios 35 15.2
 

total 230 100
 

Mi cro-Productores 
Nr. x. 

sastrer ia 69 28 
joyeria 
zaatera 

y relojer;a 21 
21 

8.5 
8.5 

rnt1oal f.lcanllica 20 8.1 
.oMbr-rcr i a 17 6.9 
imprenta
preparaci6n de comida 
apiccer la 
carpinteria. muebleria 
bordado., 
panaderia, reposteria
otros 

15 
15 
8 
7 
7 
6 

39 

6.1 
6.1 
3.3 
2.8 
2.8 
2.4 

15.9 

total 245 100 

fuento: Encuesta Microempresas, La Paz, Bolivia, AITEC. 1985 

Se han detectado importantes diferencias entre el sector de 

los micro- productores y el sector de los micro- comerciantes en 

cuanto a la distribuci6n por sexo entre estos dos sectores. Dondw 

el 60 porciento de los micro- comerciantes y el 16 porciento do lo" 

micro- productores son mujeres. Esto nos da un indicador de losi 

diferentes roles asumidos por hombres y mujeres. 

La microempresa, como indica su nombre, es do muy pequeRA
 

escala. En Bolivia, los m~s peque7os son los micro-come-ciantewL 

con un capital valorado en un promedio de 545 d6lart.
 

estadounidonse, y por lo general, no contratan empleados. Lo
 

micro- productores tienen un capital promedio de 978 d61are& y 

tienen un promedio de 1.25 empleadostaunque casi la mitad de la 

muestra encuestada no tenia empleados. (Encuesta Microempresas. La
 

Paz, Bolivia, AITEC, 1985) 

Este sector, a pesar de no contratar muchos empleados, am
 
0 

una fuente mayor de trabajios en areas urbanas del mundo en 

desarrollo, donde encontramos aproximadamente entre un vientw y 



-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

cincuenta porciento do los trabajadores de sus ciudades principale, 

ocupados en la microompresa. El sector provee servicios necesariou
 

para la economia j y el valor agregado de sus productos Lu 

sustancial. Final monto, es Vl sector do mayor oportunidad de
 

ingrosos para la poblaci6n de pa~ses pobres por el dinamismo y la 

falta do regulaci6n gubernamiwntal que lo caracteriza. (Ashu, 

PICES) Es importante recordar que la mayoria de las que
 

actualmonto son grandes empresas en estas mismas ramas,empez.aron
 

como micro-empresas y un su expansi6n crearon m6s fuentes do
 

trabajo.
 

El sector microempresarial es tremendamente importante en
 

las. areas metropolitanas bolivianas, particularmente el do La Paz.
 

Segun el trabajo de Casanovas y Escobar, el 57 porciento do los 

ocupados en la ciudad de La Paz trabajan en el sector informal y en
 

ciertas actividades econ6micas dominan completamente al sector 

formal, como se puede ver en ol cuadro 2. 

Cuadro 2. PARTICIPACION RELATIVA DE LOS SECTORES DEL MERCADO DE

TRADAJO EN LA OCUFACION TOTAL, 1980 
(en porcentajes) 

SECTORES DEL MERCADO DE TRABAJO
 
RAMA DE MICRO- EMPRESARIAL ESTATAL TOTAL
 
ACTIVIDAD EMPRESARIAL (formal)
 

TOTAL 57.1 19.2 
 23.7 100
 
Comercio 66.2 13.7 .1 100 

Industria 74.2 22.8 3.0 100
 

Servicios 37.4 7.1 
 55.5 100
 

fuente: Encuesta Urbana de Migraci6n y Empleo, 1980
 

Este cuadro nos demuestra que los micro-empresarios dominan 

el sector informal. Segun este mismo estudio, el 51 porciento del 

snctor informal son micro- comerciantes, el 23 porciento son micro

productores, y el 16 porciento entregan micro- servicios. El
 

restante, 10 porciento, se dedica a la construccion, trarisporte, y
 

otras actividades econ6micas.
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Como se puede vet en el cuadro 3. este sector de la 

microDmnpresa ha tenido un ritmo de crecimiento mis elevado qUo ilI 

do otros sCctores de la economia durante los ultimos siete anos. 

Con esto podomos afirmar que ol sector do la microempresa 

no solamonte os grande e importante en la vida econ6mica actual do 

La P'az, sino que lo sora' adn m6s en los a-os que vienen. 

Cu~dro 3: DISTRIDIUCION PORCENTHAL DE LOS MICROEMPRESARIOS SEGUN 
RAMAS DE (ACIIVIDAD ECONOMICA. 1976-1983 

RNAMAS 1976 1983 
 TASA CRECIMIENTO
 
ANUAL
 

Toda La Paz 
 4.72
 

Todo Micro

Emprosas 45.421 70.144 6.40 

Comorc ao 24.465 41.615 7.88 

Manufactura 11.123 18.759 
 7.75
 

Servicios 9.833 12.770 
 3.80
 

fuente: Censo Nacional de Poblaci6n y Vivienda. 1976 
Encuesta de Honares de Trabajadores 

par Cuenta Propia, 1983 

Tradicionalmonte el sector informal es considerado una 

plaga y adn mis, un ente parasitico. Pot lo tanto se le ha negado 

eI acceso a recursos del estado y de instituciones de desarrollo, 

Io cual obliga al microempresario a recurrir a fuentes inforinales 

de cridito para financiar sus actividades. El alto costo y la 

escasez do oste cr6dito/son las limrtantes mis fuertes quv tiene el 

microompresario para expandir su negocio y aumentar sus i ngresos. 

Otro de los problemas que enfrenta el microempresario, es la 

pol itica dual del sector formal. Ya que par un lado los 

comerciantes mayoristas incitan las autoridadesa bora rar loa 

informales de las calles metropolitanas par La competencia que 

representan. Y, pot otro lado lS utilizan para l a 

comercializacion, entregandoles 
sus productos en consignaci6n para 

la venta a tamblen, recurriondo a ellos para fabricar ciertor• 

productos que despuds los industrialesimayoristas revendern com 
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propios.
 

La mayorla de los micro-comerciantes y micro-productor-s 
atienden principalmente a las necoaidades de su mismo sector 

informal) y la participaci6n en este, para muchos de ellos. R& el 
primer paso en su integraci6n econ6mica 
 al sector formal. La
 
integraci6n a este ultimo, 
a la vez que les significa paqar
 

impuestos, normalizar su contabilidad y adherirse a los codigo%
 

comerciales, tamblen les brinda 
 mayores posibilidades de mercado
 

para conquistar 
y mayores ingresos para sun nogocios. Al sector
 

formal, la integraci6n de estos microempresarios le significi un 
aLmento en la captaci6n do ingresos fiscales para finns 
socio-econ6micos, y una ampliaci6n de la covertura de las leyes del 

estado. 

OBJETIVO Y METODOLOGIA DEL ESTUDIO
 

El objetivo principal de este trabajo es determinar la 
factibililidad para implementar un programa do apoyo al sector de
 
la micro-.mpresa en Bolivia. 
Para comprobar la factibilidad de un
 

programa es necesario detectar la existeoncia de cinco condiciones 

fundarnontales: 

(I) Primero, es indi spensable comprobar que existen 
verdaderas necesidades per parte del sector y que estos requieran 

una acci6n de apoyo.
 

(I) La segdnda condiclon es buscar un modelo de acci6n quo 
pueda responder a estas necesidades. Es siempre preferible buscar 

un modelo que ya ha funcionado con resultados concretes para 

evaluar su efectividad y posibles limitaciones en el media actual. 

(III) 
 La tercera condiclon es comprobar la existencia do la
 

capacidad de implementaci6n del 
modelo per parte de institucionos
 

asesoras e institucidnes ejecutoras.
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(IV) La cuarta condicion es comprobar el grado de intr@v
 

quo uxiste on el programa por parto do los futuros beneficiariov.
 

como las instituciones de apoyo, y las autoridades.
 

V) Una vez analizadas estas cuatro condiciones am 

necosario examinar factores politicos y econ6micos externos a 

programa que podrian impedir la implementaci6n efectiva del modolo. 

Para la realizaci6n do este estudio so ha recurrido a 

varias fuentus de informacion. Para caracterizar a la microempr-esa 

y sus necesidades se utilizo iniormaci6n de caractur primar-io, 

logrado mediante entrevistas personales con microempresarios quo 

podr'an ser futuros beneficiarios del programa. En estas
 

entrevistas se recolect5 informaci6n sobre el caracter de Ia
 

microempresa, las limitantes que esta enfrenta en su desarrollo. 

las necesidades sentidas por el micro-empresario para poder salir 

adelante con su nenocio, y una descripci6n sociologica breve dol 

microempresario y su familia. 

Tambien estas encuestas fueron utilizadas para determinar 

en forma concreta el inter6s por parte de futuros beneficiarios 

para participar en un programa de asistencia econ6mica y educativa. 

Para este fin se ha detectado, por parte de los microempresarios,
 

la demanda de crdito y de capacitaci6n en manejo de empresas, dos
 

de los elementos principales del modelo planteado.
 

Tambien, para la realizaci6n de este estudio din
 

fact;.bilidad se utilizo' datos secundarios. Estos datos so
 

utilizaron principalmente para ver el tama~o y la importancia del 

sector informal en la economla del pals, conocer la situaci6n 

econ6mica del pals. las perspectivas de cambios, y la construcci6n 

de un modelo de apoyo al sector microempresarial. Estos datou 

secundarios se recopilaron de pUblicaciones y de entrevistas con 

funcionarios de distintas instituciones y organismos de desarrollo 

ubicados en La Paz.
 



Dobido a la situaci6n ocon6mica extrodinaria que vivio 

balivia durante el periodo del estudio fue necesario ajustar lot; 

procedimientos para la recolecci6n de los dates primarios. Ya quv 

con un mes de anterioridad a la fecha programada para realizar las 

encuestas el indice de precios al consumidor se elev6 on 102
 

porciento. En el rues programado para realizar los estudios estaibai 

previstas dos devaluaciones fuertes de la moneda nacional. lo cual 

paralizarIa el comercio por varios dias mientras se ajustaban los 

precios. Tambien estaba prevista una huelga general llamada por la 

Central Obrero Doliviano que tenia como finalidad la paralizaci6n 

total del pais. 

Para minimizar la diferencia entre los datos tomados en las 

primeras entrevistas y los datos tomados en las ultimas entrevista0 

y la posibilidad de cambios radicales en los niveles de precios. a 

ralz de cambios en la politica econ6mica del gobierno. fus 

necesario realizar todas las entrevistas en el tiempo mas breve 

posible. Esto se hizo -in bajar la calidad de las entrevistas. 

Para ello impusimos un control estricto sobre los entrevistadores y 

las encuestas para evitar un margen de error mayor a 1o que era 

inherente dado las condiciones imperantes.
 

Para lograr un mayor nimero de encuestas en un periodo 

corto, fueron contratados 12 entrevistadores quienes fueron pagado. 

por cada entrevista realizada. Tambien se acorto el tiempo de la 

entrevista de 40 minutos a 25 minutos para la versi6n final. 

Final mente, sin perder representabilidad de estadistica de la 

muestra, se realiz6 un minimo de entrevistas en cada sector para 

reducir el tiempo de movilizaci6n del entrevistador. Con todar. 

estas medidas fue posible realizar las casi 500 entrevistas en el 

espacio de 5 dias.
 

De todas maneras," en el espacio de 5 dias podria haber 

habido variacionies significativas en los datos fi .ancieros debido a 

factores ajenos a la microempresa. Afortunadamente, fue posible 

aprovechar un periodo bajo en la actividad huelgistica del pals la 

que caus6 un efecto plateaux en los precios los cual favoreci6 

nuestros objetivos. Ademas, nos favoreci6 el tiempo. Hici eroi 

dias largos de sol que facilitqron el trabajo y la movilizacion do 

lns entrevi stadores. 



Do todas inalnoras, por la hipcrinflaci6n quo a--ta bolivia 

desde hact., un aio, los daLos fxnancierus citados en este .FsL,.dio 

dvberi. n su:r interpretado con cautela ya oue en la mayoria do los 

cases los micro-prodUctorus no sabian el valor actual do su 

maqui naria por que la habian comprado hace alqunos agos y el precio 

do hoy. en pesos bolivianos os miles de veces mayor. En muchos 

csos los microempresarios no sabian con e:'actitud los costos do 

matoria prima o productos para revender, ya quo muchos de elI's 

cumpr-.ban esLos cada 30 o 60 dias y el precio de hacu 60 d as no 

tonia relaci6n con el precio a la fecha de la entrevista. En la 

proparaci6n de los entrevistadores so hizo una orientaci6n do las 

diferentes maneras de 'normalizar' o 'estandardizar' los datos. 

Creemos quo los resultados, en su generalidad son buenos y 

consistentos entre si. Para un detalle de la m~todologia utilizada
 

en realizar las encuestas se puedo referir al ane-€o (1).
 

Finalmente, una nota referente a la presentaci6n do los 

datos financieros contenidos en este documento. Sin querer ofr.nd:2r 
a _oqlgas bolivianos, pero per la situaci6n hinprir,-(jAcnnoria 

que afect6 al pals durante el periodo de este estudio y la falta de 

al guna uniclad monetaria nacional indexada, fue necesario exprosar 

los datos financieros on d6lares estadounidense.
 

A contintiaci6n tratamos las cinco condiciones necesarias 

para que un programa de apoyo sea factible.
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CONI CION 1: I-AY tIMA VERI'rADERfc NECESIVAD DF. ACCIflN? 

Para puder dirtermiinar si hav una vordadra ncccsidad d-! 

acci 6n para opoyar a la micr o-,mpresa do bolivia es neco.nsario 

veriiicar los siguientes puntos:
 

(1) El sector en si es importanto para la economia Urbana 

dondo esta ubicado. 

(2) El sector esta trabajando al miximo dado su accoso a 

recur os. 

(3) El impedimento a su expansi6n se debe a la falta de 

recUrsos inateriales o humanos y no a la falta de domanda para sus 

productos. 

(4) Estos recursos que le falta no se pueden conseguir sin 

el apoyo directo de un programa.. 

(5) No existon en este muliaento oLrus prgc'c..... que 

faciliten el acceso a estos recursos.
 

A continuaci6n analizaromos los puntos arriba mencionados. 

(1) ES IMPORTANTE EL SECTOR MIC.FO-EMPRESA? 

El primer punto quedo establecido con la descripci6n du la 

prob Iemati ca , en donde m.s del 50 porcierito de los trabajadores 

urbanos de La Paz trabajan en microempresas. Otro indicador do la 

importancia del sector/ es que ecto maneja un capital de 

aproximadamente 23 millones de d6lares1 de lo cual 10 millones
 

representa un capital de trabajo de alta rotacion.
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(2) EL SECTOR" ESA "rRAEAJANro AL MAXIMO 

DADO SU ACCESJ A RECURSOS?
 

En cuanto al sogdndo punto, los resultados de ]as enc itstas 
son muy claros al indicar qu. el microompresario esta' trabajando al 
maximo dado los recursos a su alcance. Los microempr'ecsarios y su: 
familias depend.n casi excl usivamente dl nogocio y no Lr,ibaj;an on 
otras actividados ocon6micas. De los micro-productoris (H-P) Ll 68 
porciento y de los micro-comerciantes (M-C) el 83 porciento se 
dedican oxclusi vamcnte al noeocio. Do los M-F el 77 porctijLctn y
de los M-C casi el 60 porcionto reciben todos sus i nor-(cos 
familiares del negocio. Solamente el 10 porci.nto d los 
microemprosarios recibioron menos quo 50 porciento del total do sIS 
ingrosos familiares del nogocio.*** 

Los microempresarios atienden tiempo completo a sus 
neogocios, cumpliendo con 
 una semana de seis dias con 
nueve horas
 

diarios de trabajo.
 

La gran mayor a han estado dedicados a su negocio por mucho,; ano:. 
El 67 porcionto de los M-P y el 50 porciento de los I1-C h.in 
trabajado m6s que seis agos en su oficio. La mayora de los 
microemprosarios 
entrevistados 
 son 
de La Paz (58%) y otro 15 
porciento son de otras ciudades de bolivia. 

Do estos 
datos podemos inferir que el microomprosario esti
 
trabajando al maximo con 
los recursos que tiene y 
que su negocio es
 
la mejor oportunidad 
quo el tiene para ganar la vida y mantener a 
su familia. Aunque casi el treinta porciento tienen familiaes
 
trabajando 
afuera del negocio, el 
increso familiar dependo casi en
 
su totalidad del negocio. 
Estas ultimas cifra nos podrianindicar
 
que el nogocio es la m~s rentable de todas las ac!- ividad.(s 
econ6micas al alcance de la familia del microempresario pero que 
par algunalimitante no se puede emplear m~s personas allf y por eso 
estan obligados a 
trabajar en actividades menos retables.
 

***nora- los cuadros con 
los datos de las encuestas se pueden ver 
en el anexo (3). 
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(3) QUE FALTA PARA EXt:'ANI)IR EL SECTOR? 

Cua.nido se l s prVOcunto a Ins micrommpresarios cual c,-, al
 
prob1Leia principal qtie tenian en su 
neyocio , la mayoria r-e ;puncI1o
 
quo vra fal ta do capi tal do trabajo. Esto so pucde vpr eri (l
 
cuadro (4) abajo. El 
 mismo resultado so obtuvo de otra prOLIufita
 
subre las limitantos CIuo tivnen 
los microemprosarios para Vxparllir. 

Esto se puod vor on ol cuadro (5).
 

CtJIdro 4: Cual Es el Problema Principal on su Noqocio 
A -=C-- -- - -- --


Nr. x 
 Nr. %
 

falta capital. trabajo 157 13468.0 
 54.5fal ta murcaclo 46 19.9 
 45 18.3 
falta ma71(IqLiaria 5 2.2 22f al ta mamo-cjbra 1 4 

0.9.4 
 1.6
 
otrus 20 8.7 
 40 16.3 
total 
 231 100.0 
 245 100.0
 

fucnte: Encuosta Microempresarios, AITEC, 1985 

Cuadro 5: 
 OuO l Impido Expandirso en Este Momento 

M-C 
 M-P
Nr. % 
 Nr. 
 %4
 
falta capital trabajo 155 67.1 146 5.3
 
situaci6n econ6mica pais 37 16.0
falta norcado 19 8.2 37 15.019 7.7

falta caoital inversi6n 3 1.3 13 5. Zfalta mano-obra 
 1 .4
otros -6 6.9 
 30 12.2
 

total 
 231 100.0 
 245 100.0
 

nota: situacion economica del pais y falta de mercado pueden ser
int.rpretado coeno la misma cosa, dando un 247% respuesta para M-C yun 22.7 % para M-P.
 

fuento: Encuesta Microempresarios, AITEC, 1985
 

Es notable la predominancia de la respuesta "falta de
 
capital de trabajo' cuando 
se torna en cuenta que bolivia en este
 
momento enfrenta 
 la peer crisis econ6mica de todo su historia. Se
 
esperaria que la 
 situaci6n econ6mica fuera la limitante principal
 
para a expansi6n de sus negocios dado la grave crisis actual.
 
Emporo, otros 
resultados de las.encuestas tambi6n indican la falba 
do capital de trabajo coma la limitinte principal quRtino la
 

microompresa para expandirse.
 



---------------------------------------------------------- -----------

---------------------------------------------------------------

El 'microempr-sari o no tiene accoso a cr6dito 'formaI. 
Solamento (l 12 porciento do las microempresas tenian pr4t. anio de 
aiqun Lipu y do lo, qLuo tenian prstamas, solarm'nte el 20 prcAi7-ILo 

tonian pr&Ltamos d( bancos o cooperativas. Tampoco hay mtucho LSGO 

d prsta L-vnistab; solamonte l 20 porciento do las microompresas qtuo 
t vnian premtamos lo adquerian con prostamistas. Los M-C tionen w,,i 

prt.stamos dt prbstamistas que los M-F' y los M-P tionen m s 

pr6stamos do institLci6nos quo los M-C. El otro 60 porciento '.;oni 

pr'(st:amus dL fami 1 iar-cs y amigos, normal men te sin irntur6ses. El 
pr6stamo ¢ILIO pu(2dn conscgui r 1o dcdican en su mayorla a la cou;q.ra 

de mercadernia o materia prima, adin en los casos de los M-P (63%). 
Esta falta de acceso a cr~dito no so restringe a pr~stamos 

para capital do trabajo. La microempresa tampoco tiene accoso a 
cr6dito para la compra do activos fijos y se ve obligada a 
firnanciar su compra a trav6s do ahorros propios o roinversi ri du 

)as ganancias dol negocio como se puede ver en el cuadro (6).
 

Cuadro 6: Como Locji-6 Tuner stIs Activos Fijos

(Wrimer eLlenteimuortanciaJ
on 

---- ------------------------FIC :p 
Nr. % Nr. %
 

alhorros propios 149 
 64.5 174

rui uversi 6n gananci as 22 9.5 

70.7 
19 7.7
 

pr6stamo familiar 
 25 10.2 
 17 6.9
prs.tamo pr'estamista 11 4.8 4 1.6pr-'stamo banco/coop 6 3.5 14 5.7
 

herencia 
 6 3.5 13* 5.3 

apoyo do instituci6n 3 1.1 --.otros 
 5 2.2 5 2.0 
total 231 100.0 
 246 100.0
 

fuente: Encuesta Microempresas; AITEC, 1985
 

La otra forma de conseguir 'capital de trabajo' es 
a travs
 
de productos en consignaci6n o productos fiados. 
El -10 porciento 
de M-C y el 18 porciento do M-P roportaron recibir productos on 
consignaci6n o fiados. Entonces alrededor del 50 porciento do los 

M-C y el 30 porcionto do los M-P ,han podido conseguir algun capital 
de trabajo afuera do sus negocios. Perq, osto no quiore decir que 
el los han co.nseguicdo el capital necesario para expandir sus 
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,9gocios, solamento han conseouido algo para abastocer sus 

nPuCci dados i nmedi atas.
 

El sec tar mi croomprvsari al ademAS de- carecer 
de acceso a 
pr ntamos dol sector formal, tambi6n carece de acceno a nervicics 
financieros como los son las cuentas de ahorro a cLIuntas 

corriontes. El 87 porciento do los M-C y el 00 porcionto do los 
M-P indicaron quo no tonian cuentas con instituci6nes financieras. 

No solamonto existe una necesidad cruditicia por parte do 
las mirtroempresas. Casi el 80 porciento indicaban que no levaba 
apuntado sus gastos ni ingresos. Aunque en las encuestas los 
microemprosarios no identificaban la -falta do capacitaci6n como 
limitante para la expansi6n do sus negocios, el 67 porciento dijo 
que esta capacitaci6n seria de gran utilidad y que participarian on 

cursi 1Ios. 

Par lo tanto, los resultados do las encuestas demu2stran 
claramente quo en este momento el sector do la micrcamproa.a O,-t, 
trabajando a su maxima capacidad dado su acceso a recursos y que 
las limitantes para su expansi6n son la falta do recursos y no la 
falta de mercaco para sus 
 productos. Segun los encuestados, la
 
situaci6n econ6rica actual no es lo m.As importante condo limitaritn. 
Esta respuesta recalca la importancia de la falta de pararecursos 
trabajar. El recurso principal que falta pal-a expandir es el 

capital do trabajo. 



(4) 	 ES NECESARIO UN PFRORA11) ESPECIAL
 

FARA OUE LOS MICROEM.F'RESARIO3 TENGAN
 

ACSESO A ESTOS RECURSO5?
 

El cuarto punto al comprobar es la indispensibilidad df? un 

programa para facilitar el acceso a los recUrsos quo faltarian. En 

el caso de capital do trabajo la microompresa podria contar con 

varias fuentes do cr~dito. En primer lugar podria solicitar dinero 

do alguna instituci6n financiera como banco o cooporativa. Pur lo 

general esto no les resulta factible porque carocen del tipo dh 

garant Ia normal monte exigida por estas insti tuci 6nes. Ademats,
 

ostas instituci6nes discriminan contra el cliente pequeiio por ser
 

m~is caro servir por cada peso prestado. Cre'dito formal entonces no
 

es upci6n real de la microempresa.
 

Tambien podrla recurrir a pr6stamos de familia y de amigos.
 

Esta es l.a fuente principal do credito al sector en este momento,
 

pero tiene dos desventajas. (1) Este credito es limitado y per eso
 

no tiene perspectivas para financiar una expansion mayor. (2) Este

/ 

credito siempre implica una serie de obligaci 6nes y condi.ci6nes que 

rienen su costo en tiempo y material. 

Finalmente, el microempresario puede rocurrir a 

prestamistas para conseguir capital de trabajo. Esto capital dT 

trabajo es bastante care y no permite al microempresaric expandirse 

porque reduce sus ganancias en forma significativa. Este crddito 

tampoco es muy accesible y muchas veces se da en productos. El 

cr6dito normalmente se da condicionado a que el microompresario 

tenga relaci6nes econ6micas con el prestamista. Esto quita un 

grado de flexibilidad y libertad del microempresario. 

Por lo tanto, aunque el microempresario puede, rocurri'r a
 

familiares, amigos, 0 prestamistas para conseguir capital do
 

trabajo, el cr6oito de estas fuentes tienen serias limitaci6nes.
 

Par ese motivo, es evidente la necesidad de un programa para
 

facilitar acceso a este recurso vital.
 

_.1_
 



--------------------------

--------------------------------------------------------------------
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(5) mAy oO s F-,OSPf3AMrAs o INSTITUCIONES QUE DEN 

ACCESD3O A ESTOS RECUR[SOS ECONOMICOS? 

Es esencial ostablecor quo no hayan otras instituci6neG a 
programas quo en osto momonto esten dando ustas facilidados. Es Lo 
qued6 demostrado a trav6s un serio do visitas a las institucimn s y 
proqramas urbanas Lado Paz. Ninguno do ellos ust0rntro 'ando 
actualInontO sorvicios do apoyo a la inicroompresa. Esta car'eicia 
cas.i total de atnci6n a las nocosdados do la microempret;.;; por 
las instituci 6nos de desarrol lo sotambi 6n comp-ob6 cor, los 
rosultados de las encuestas, como se puedu ver en el cuadro (7). 

Cuadro 7: Ha Recibido, en su Negocio, Alcuna Vez, 
Ayuda o Apoyo
do Alguna Imstituci6n o Organizacion 

C-----------------------

Nr. % 
 Nr. Y. 

no 211 91.3 
 231 93.9
 
Si 20 8.7 
 15 6.1
 
total 
 231 100.0 
 246 100.0
 

fuente: Encuosta Microempresas, AITEC, 1985
 

En resumen, los resultados do las encue!;tas demuostran 
clar-amente quo la limitanto principal para el dosarrollo de oto 
sector es la falta do capital do trabajo y no una falta do mercado. 
El sector tiene donde expandirse si 
 se 
 le dan los medios. Es
 
tambi~n evidente la necosidad do un 
 programa para facilitar el
 
aCceso a esto recurso ya quo actualmente ninguno en Lano existe 

Paz, Bolivia. 



()! CflNDI>ION 11: EXI_ FLN tMjI)ELO DE CCIflN? 

Cualquier program.a do apoyo a la microompro a deb_ tcenor 
como ob iuto principal capacitar al beneficiorio para podvr 
intograrlo al formal.sector Esta capacitaci6n tieno que ser tanto 
vn Ias arrPas financieras. como educativa y organizaci6nal du? su
 
gromio solidario. Un modulo muy ufoctivo para lograr osLos fines 
es croar ur, programa o instituci6n 
 quo puodo f inanciar las 

activi dadus ocon6micas do los microemprosarion a la vuz quo entrtgue 

una capacitaci6n on rcntahilidad y manejo do empresas, como tamlit~n 

promt.iu.va la soI idari d ad ontre benefficiarios para quO ellos p.e(d..ln 
dar propi as soluc iones a suG problemas. A trav~s de los ahorros 
producidos por cr6ditos, lalos capacitaci6n y la solidaridad, c
programa da al microompresario el empuje quo necesita para entrar 
al suctor formal y asi contribuir m 5s an a la economia del pais. 

E.1) UN MODELO ALJTOSUFICIENTE 

Ouizas la caracteristica mcs dostacada del modelo y la mgs 
importanto para su estructura as 1 z on= "" so. da z2.:.izar 
la aLtosuficiencia econ6mica dentro de pocos meses de iniciada la 

optraci 6n. Llegar a esta meta es extremadamente importante por 

tres razones: 

(a) Mostrar 
 al sector formal quo el sector in-formal produce
 

ucon6micamente y puede ser rentable servir a Sus necesidades.
 

(b) A las instituci6nus donantes les gusta que tus desembnlsos 
tengan un efecto duradoro en el pruyecto al cual estan apoyando y 
la forma de asecurar est'o as con un programa quo no se 

descapi tal ice. 

(c) Atraves de la auto-suficiencia econ6micia se puede eliminar la 
inestabilidad financiera que es inherente a programas de dosarrollo 
que dependen do los doesmbolsos de fondos dt instituci 6nes 

donantes. 
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Para asciqurar -I .)ito de estre madelo, es necesario 

implI emoinLar una soric. de politicas crediticias y fina ncii.ra 

adom6s de una civrta nm todologsca para la capaci taci6n y fomnr'nto d

1i solidaridad. A continuaci6n se dotal.laran las caracterisLJcal. 

do los difurentes componuntes del modelo, empuzando con el 

componunte financiuro. 

E.2) COMPONENTE FINANCIERO 

Las politicas croditicias de este modelo tienen conme 

objotivo principal el alcanzar la autosuficiencia ocon6mica dul
 

programa en tiempo relativamente corto a la vez de producir ahorros 

significativos para beneficiarios. alcanzar
sus Para vsta 

autoSLIficiencia es necesario tenor politicas que produzcan ingrunsos 

y que protejan el patrimonio.de la instituci6n. Para prodUtcir ei 

maximo de ahorros a los boneficiarios es necesario que los cotos 

quO 01 programa cobre a estos scan los m~s bajos posibl s.
 

Obvi ament es critico obtener un balance entre "estas dos
 

necesi dildrs du ahorros/benef ici ario- -i ngresos/programa En . 1as
 

-.iJi Qntof secci6nes se detallan las formas con las c"-!::7 

modelo ha liegado a obtener este equilibrio.
 

Prestamos para_Capital de Tr abajo 

Una de las m~s importantes politicas crediticias adopt.ados

en el modelo es la de prestar dinero solamente para capital de 

trabajo y no para la compra de activs fijos. Esta La~ctica ticine
 

tres ventajas principales:
 

(a) Al dar un cr6dito para capital de trabajo, a un costo mds baja 

de lo que puedon conseguir en otro lado, el programa produce 

ahorros para sus boneficiarios que son inmediatos y sustanciales. 

(b) Los pr~stamos para capital de trabajo permiten un cambio
 

paulatino en la estructura de la microempresa sin Cstimular en
 

forma ex:agerada la adquisici6n de activos fijos quo puaden llevar a
 

Un indice elevado de morosidad.
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(c) Lou plazos cortos do lou prtainos para capital do traba.10 dan 
una mayor stmt-bilidad financiera al progr-ama. 

J_ jo Costn paira cl Denrficiario
 

Vital tambi 6n 
 para la efectividad del modelo es un mancjo 
cuidacloso Uo los costos quo impono el progr'ama sobre IoU cr-.&ito';. 
Hay tres tipos do costos: costos financieros explicitos. costcu.; do 
transacci dnes, 
 y costos de opor tui iidad, en quo incurren los 
prus!LaL-7riios al solicitar y recibir un pr6stamo. 

(a) 
 Para alcanzar la autosuficiencia econ6mica es indi spen_;ble 
cobrar tasas 
de inter6s 
positivas en'terminos reales. 
 AI no ser
 
positivas. el prograina se descapitalizarti. 

(b) El model o busca sistemas de operaci 6n y de sel ecci 6n de 
beneficiarios 
 quo mantengan una alta calidad de cartera evitando 
que estos 
 span costosos 
para el beneFiciario. Esto so loq-,n: 
reducic_ndo 1os costos en el tramite y recibo de pr6sta:ospor :.-to 
lo los beneficiarios: manteniondo un sistema operaci6nal eici rito 

en la supervisi6n do los pr6stamos dados. y asi evitando -I u.s;o do 
tiempo y recursos excesivos. 

(c) Finalmente, eI modelo evita perder oportunidades ocon6micas a 
sus beneficiarios dandoles un servicio agil 
 y efectivo en 01
 

proceso de solicitar y rocibir 
 pr6statnos.
 

La gran mayorla de los costos 
de transacci6n y oportunidad
 
impuestos 
 por la general idad do 
las instituci6nes de desarrolLo no 
son senciales par'a mantener la calidad de la cartera. For Io 
tanto, 
estos se pueden reducir para bajar 
 la totalidad do los
 
costos pagados 
por el beneficiario, 
 El beneficiario, 
en este
 
modulo, recibe un 
pr6stamo con 
un minirno de tramites y de
 
supervisi6n. 
 Y el 
 programa alcanzarla la autosuficiencia per los 
ingresos producidos de los inter6ses pagaoos. 
El gasto total para
 
el beneficiario 
en el presente modelo es menos de lo que paga al 
prostamista o en 
otros programas de desarrollo.
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Sanc i 6nnrFtcrrta'econtra%- os Horo7os 

La-s sanci 6nes contra los morosus son fuertes y e'~inon-rtEas 

con contadas exctupci6nes. Esta es necesario par la injusticia 

i inpIi c ito. un deiar redistribUir re-cursos ecain6micos; desda_ las qj~jk 

pagan s u F. pr6stainos a los que no pagcan. Tambien us vi tal para 

11iCgar it la autostificiencia econ6mica. Hay a;4cepci6nes cuandc par 

a I q tri n docjraci3 Lin brjneficiario no puodc, cancelar 10 qu,- dt'bu . En 

ot-;ta si t tua-C i 61 e I prucjrara oe:ti ance oi p1 azo par-a que P.q]Ua. pinro, 

no da wi! ; dir-wro liista quQ tOcio CaSte rta;cuper-ado. 

Pa r a ser efectivo en sanci 6nar a 101- marosas es noco!:,ari a 

toner 	 Ltna carantlia sal ida. harata de consti tUi r. f aci I lmunto 
(J~e~ldba.y Soria. El prograna na utiliza hipatecas ya quae sonjr 

Iei i as para eiCCultar y car-as do constituir,, por 10 tanto so? 
utilizan r~flbargos u atr-as instrumentas par-a este fin. Tambiicn, (--7 

mmp ortantt2 recordar qL e norrnalmente los benefici arias Carocun d!e 

qa rckit1as soAidzis y exicjir ustas serla. excliuir a la'mayori. Eja 

ci lo!: dul prorama. 

Ei E; e a las rjarantias exigidas, el mrdE'o ii 

microcnllprL-_arias en dos Orupos, ricroproductores y 

microcomr~rcianbas. Los micropraductoares son m&5 ostablet; y 

CUL-1tan., on Su mayar ja, con maquinar-ias que erftarian sujet:,t a 

embargjo or) el caso, de sor necesarjo. Los micrucomnerci an as. por su 

par-ta. no tienen activos fijos. v tampoco son tan estables ul:n su_ 

ubicac:i 6n. Par esito, So les exice, a elias Far-mar grupoL salidarios 

compuestus par cinco a acho mieinbros i prcposita u-s garantizair 

comao grupo los pr~stainos individuales que san canalizados a travtm; 

doe ente mi sin. 

-20



tlantencidn docl Valor Real do lo ; Prontamip 

El mudelo ascqura un flujo conntante do cr~dito al 

boneficiario, on torminos reales. Al mantener oi valor compridor 

do su pr~stamo. el programa reduce en forma dramatica uno du los 

estimulos principales para que un boneficiario caiga moroso. 

Est imulo y CapLa ci 6n de Ahorros 

En cuanto al manejo financiero del modelo. el punto mau 

importanto es el estimulo quo so da a los ahorros y la captaci6n do 
estos mismos para el uso del programa. Los ahorros producidos per 

el modolo son sustanciales y es importante estimular al 
beneficiario a utilizar el sistema financiero dispon!Lle para 

manejar estos ahorros. Tener una cuenta de ahorros es el primer 
paso en conseguir un pr6stamo de un banco e integrarse al sector
 

formal. Por otro lado, a medida quO el progama mismo capte estAos 

ahorros, reduce su dependencia de fuentes externas aunque se eleve 

eI costo de sus pasivos. De todas manoras, Ios ahorros rion 

importantes como fUCI(LA de pasivus para el programa y deberan so

captados on forma agresiva. 

La captaci6n de ahorros facilita el manejo do liquide%, del 
programa porque disminuye la dependencia del programa du Ios fondos 

provenientes de instituci6nes do apoyo para abastecer la domanda du 
cr6dito. En el caso ideal, los ahorros pueden servir para la 

expansi 6n del programa sin toner quo recurrir a estas 

instituci 6nes. 

En resumen, las politicas crediticias y financieras del 
modelo estan dise adas para llegar rapido a una autosuficiencia
 

econ6mica 
y producir ahorros fuertes para sus beneficiarios. Estas 

politicas apoyan directamente a la autosuficiencia a travez de los 

plazos cortos, las altas tasas do inter6s y la captaci6n do
 

ahorros, t ir, directamnente pcr i&ntaenz.r bajos i nices "Jo droid. 

al,l) mantener sanci6nes fuertps, 2) prestar solo para capital de 
trabajo, y 3) mantener los costos de transacci6n y oportunidad dol 

programa a niveles bajos. Es un modelo eficiente y agil y asi puede
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compotir con c- prostamista y producir ahorros signiticativos para 
sus bonef iciarios. 

E.3) COMPONENTE CAPACITACION EN MANEJO DE EMPRESAS
 

Como quedo clare al principie de este documento, el modelo 
no so restringe a dar solamento apoyo financiero: aunque qui lsa. son 
este el mas fuorte. Ademas se incluye una capacitaci6n en manejo 
do empresas. El modolo tiene una mtodulogia (-2!tablecida y seria 
importante destacar los criterios que guian 
a est.,.
 

(a) 
 Es preciso que la capacitaci6n sea adecuada al nivel y las
 
necesidades del microernpresario.
 

(b) La capacitaci6n transcurre en cursillos cortes en horarics
 
convenientes para el beneficiario. Ademas siempre existe
 
asistencia t6cnica adici6nal 
para los que la solicitan. 

(c) En la capacitaci6n 
se utiliza tacticas derivadas de la dinamica
 
de grUtpoS ya q: n  --- =. .- u-izaje de conceptos que son a 
veces dificiles 
para el participante. 
 Hay mnucho enfasis en la
 
pedagogla de los cursillos para alcanzar mayor e:ectividad en 
periodos cortos do tiempo.
 

E.4) COMPONENTE FOMENTO DE SOLIDARIDAD
 

El ultimo componente del modelo que queda per aestacar es 
el del fomento do la solidaridad. En gran parLe esto se hace a
 
traves de los grupos 
solidarios de micr-ccomerciantes que estan
 
formados para garantizar pr6stamos individuales. En estos grupos 
se trabaja sobre el concepto do solidaridad y cocperaci6n para 
lograr fines comunes dosoados coma es el conseouir mejor trato per 
parte do las autoridades y obtener mej.oras en sus puestos de 
trabajo. En general, ol foinento de solidaridad es una actividad 
menos formal que Ifs componentes 4inancierns y de capacitaci6n del 
programa. 
 Este se va desarrollando a 
medida que sea buscado per
 

los mismos microempresarios.
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E.5) RESULTADOS DE PROORAMAS SIMILARES ASESURADOS POR AITEC 
a la fucha 111-1905 

En 
 esti moinento hay cinco programas asesorados por AITEC en
 
diferentes p a Atss latinoanioricanos (Colombia, Ecuador, Peru. 
Mexico, Republica Dominicana) tionque on bacorno se un modelo do dar 
apoyo financiero y educativo eficiento al sector microempresarial. 
Aunque hay di forencias importantes entre estos programan~. todos 
comparten la misma filosofla do que un cr6dito se dobe dar con tn 
mimino de tramrites para eI recipiento y que se dobe cubrar Ln 
inters suficiente para mantoner el programa sin rocurir 
indefinidamenti, a 
donaci6nes de instituci6nes de desarrollo.
 

El cuadro 8 resume los resul atados financieros de esLos 
cinco programas que considerainos instructivo analizar para v'r la 
factibilidad del modelo expuesto por AITEC. Es importante destacar 
los bajos costos por cada peso prestado, el alto 'grade do 
autosuf i cioncia, las bajas tasas de morosidad y el nfmero de nuovos 
. :: !: . ados. Tambien es importante destacar lacapai-. 

ahorros que tiene el secLor microempr-esarial y su importancia on 
manejo du la instituci n. CIDES, el unico programa quo estiRIIul a y 
da oportunidad de ahorrar como parte del programa tiene casi 24,000 
d6lares en ahorros con 
una cartera de 33,000 d6lares.
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-------------------------------------------------------------------

Cuadro 0: R 1; t*iclon du OLros F'roirainas Oue Utilizan un HudrloSLmnilIar (al I II-Ivu5) 

Programa 
Ciudad 

CI DES 
Bogota 

PRODEM 
Qui to 

PROGRESO 
Limna 

ADEMI 
Sto 

AD I-C (*) 
Montur-roy 

INDICADOR Domingo 

Ti .mpo do 
ex i stuncia 

18 ins. 0 Ms. 20 ms. 22 ms. 60 mt. 

FIIentes de PactFES AlD.,IAF PACT.13ID AID.DID BID 
f i nanci amfi onto AID
 

Brf iciarios MP- 489 MP- 067do c.r6dito Nr. 400 
 MC-i633 MN-1420 
 995 311 
$ -ont; 450,000 MP-205. 000 545. 000 955.000 631 000-U. MP-

Descmbol sados MC-204, 000 MN- 1021. 000 
Tama-o promedio 05 MP-161 MP-'461 409 911pr6stamcs q$LJS. MC-123 MN-682 
Costo por 
$ .04 .06

Prestado .04
 

Tasa d- 41% MP-59% 133%
Autosuficiencia 
 MC-88.
 

Tasa de 
 1.75% MP-B.37% MP-7% 
 13% 57Mor-osi dad Mc- .03% 1N-4. 96% 
Ahorros de 23707 -13,000 37,000 
1:01L uaf- i 0= $ U.S. $ U.S. $ U.S. 
Empluon nuevos 700 1014 
Generados
 

NOTAS:
(*) Admic tione un 
prograina {uerte de capacitaci6n y asesorIa
t6cnica, estos incluyendatos solamente la parte crediticia 

E. 6) RESUMEN 

En resumen, el modelo crea un organismo de apoyo econ6mico 
al sector microempresarial, acompa-i'ado de asistencia t6cnica 
empresarial y un fomento. a la solidaridad entre miembros del 
sector. Es un modelo que pone enfasis en la eficiencia 
administrativa y financiera, ya que las actividades de capacitaci6n 
y fomento de solidaridad no agregan 
 costos elevados a la
 
participaci6n del beneficiario. El modelo da cr~djto para capital 
do trabalo on condici6nes tales que le peroiiiLe a! prograna alcanar 
la autosuficiencia econ6mica a 
Vn plazo relativamente corto adum4s
 
de mantener el valor comprador del 
prdstamo, adn en condici6nes de
 

inflac!6n. 
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El programa tiorie como ubjeLivot. sub.:tituir -- cr'ditn do 

prrstamistas per un cr6dito oicho monos co0stn05 y dar op,)rtUni(1d 

do crdito a microemprosarios quienes actualmento no tienon acceso 

a este. Los ahorros producidos per este programa puedern s-er 

utilizados para expdndir sus negocios y inejcrar su. ingrseso. 

Este modolo ha funci6nado con excelentes reutOLfados on 

programas asesorado por AITEC on cinco palses latinoamoricanus. En 

estos programas so han p'odido producir ahorros sustanc;ales para 

los beneiiciarios y a la vez llgar a una aito-tf ic i nr.i 

•econ6mica 	 aceptable para las instituci6nes donantes. Es eviduiLfo 

que este es un modulo efoctivo para tratar las necesidad ; dul 

s5#.ctor. 

(F) CONDICION II I: HAY CAFPACIDAD PARA IMPLEMENTiR EL FROGRiMA? 

La tercera fase del estudio do factibilidad es comprobar la
 

existencia do capacidad humana y t~cnica para implementar el moduln
 

planteado. Es necesario examinar la capacidad de la instituci6n
 

quO provee asistencia t6cnica y la capacidad de la insti ituci n que
 

- z--.-_ el proyecto al ser aprobado. En ei cao ilU 

existir estas capacidades, no se puede pensar en imnplementar un 

modelo do esta naturaleza. 

Por parts de la instituci6n que entregaria !a asistencia 

tdcnica hay una larga y exitosa trayectoria de trabalo en esta. 

area. Aitec ha participado en la implementaci6n do programa- do 

desarrollo en Brasil, Bolivia, Colombia, Costa Rica. Rep,]blica 

Dominicana, Ecuador, Guatemala. Honduras, Mexico. Nicaragua, Peru, 

Estados Unidos, y Venezuela en sus veinte anos de exporiencia. Es 

reconocido come pi6nero en 61 campo do apoyo a la microompresa Ln 

latino america. 

Por parte do la instituci6n ejecutora tampoco hay duda. 

Dade el compromise de los empr-esarios a apoyar a esta inici:t~iva y 

la Pstructura del modelo planteado, no cabe ninquna duda sobre la 

capacidad de los empresarios ,de apoyar en forma coinplotamento 

constructiva al proyecto. Existe una gran capacidad de acci6n 

dentro del sector empresarial y con el compromiso que ya existe con 
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------------------------------------------------- 

-------------------

---------------------------------------------------------------------

(G) CONDICON.IV: HAY INTERESE..EN IMPLEMENT
A R EL M.DELO? 

en el estudio de factibilidad es comprobar
La cuarta fase 


en el modelo que puedan toner los
 
el grado do inter~s 


tres. En primer iuoar estan los
Los cuales. sonparticipanes. 

En do lugarellos con el modulo?benef i ci ari os. Concucrdan 


os
 
,estan las instituci6nes implomentadores y su personal. 

Estan oli 


l,.-,
con el proyecto? Finalmente (Mitan
plenaonte er, tuiasmcado 

-
 el caso del modelo
autoridades. Daran ellos su visto buono En 

que opera sin recursos del estado, este visto bueno us actual, 


a las actividades a desarrollar.
principalmento la no-objecci6n 

grado de inter6s de cada uno do
Examinaremos a continuaci6n el 


estos actor-es.
 

LOS FUTUROS DENEFICIARIOSG.1) EL GRADO DE INTERES EXFRESADO FOR 

I I vada. k ck4oo conSegun los resultados de las enntesi 

-s en el modelo de
los futuros beneficiarios, el grado do inter 

apoyo planteado us extromadamente alto. A1 final do la encuosta,i 

roferente a las caracteristicas do :us
dospues do tomar los datos 

negocios y sus necesidades, so planto6 en bastante d -talle, la 

Se puede ver la descripcionparte crediticia del modelo de apoyo. 

de la boleta do encuesta. El
dc model o en el anexo (2) al final 

cuadro 9 indica el grado de inter6s en esta parte del modelo por 

parte de los encuostados.
 

Cuadro 9: Grado de Interes en el Modulo de Aoovo Planteado
 
(Despues de Una Explicaci6n del Modulo)
 

F- P
 

Nr. % Nr. %

rEfFZiiiB-i--- ---7----------------


36 14.6
no inter6sados 47 20.3 


246 100.0
231 100.0
total 


fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Dolivia. AITEC, 1985
 

Ademas do explicar en dctalle el componente crediticio del
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---- - ----------------------- -- - - -- - - - ---------------

--------------------

------------------------------------------------------------------

-----------------------------------

-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

"Od'-'ICJ ",dIbi Z-1 ,So U p, e'quntd a, 1o. iut~tlr's ben'uf icri r'k or- .n1i us 

ani stirian a unaL capacitacibn on contabtilidad o r.jrLo dIL. empru_,as. 

AunqUo l qrado dei iniurds a esta pr.cwunta i iOiu-o isndri ,nItn. es 

mns bi.jo que ol grado de inter6s mani feLtodo hacia (-l ccmponucnto de 

crdi tu. Et;to es do esperar d.ado que niciquno de ei Los expre~o como 

problema 
 principdl en su nogocio la falta de capacitaci6n
 

empresrIitral. De tudos maodos el interds es suficient-menit. alto
 

para justi ficar este componente educativo en el modolo. Los
 

cuadros 10 y 11 indican el grado de interns en capaci-,cirt ptor 

parte do los futuros beneficiarios y el tipo do capacitaci6n que 

mEs importante seria incluir en el proyecto. 

Cuadro 10: Aprovecharia Capacitaci6n en Contabilidad
 

o Manojo de FEmprusas
 

Nr. % 
 Nr. %
 

s I35--------5 -------------IO --------732 
no 96 41.6 66 26.0
 

total 231 100.0 246 100.0
 

4uente: Encuesta Microompresas. La Paz, Bolivia, AITEC. 1985 

Cuadro 11: Que Tipo do Capacitaci6n
 

C ------------------------------
Nr. . Nr. .
 

contabilidad 
 82 61 108 60

mercadeo 32 28 21 12

elaboraci6n proyoctos 2 1 
 9 5

t6cnica 13 
 10 40 28
 

total 135 100 120 100
 

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Bolivia, AITEC, 
1965
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G.2) GRADO DE 
INTERES EXFRESADO POR LA INS'IITUCION IMPLEMENTOU0DLIkA
 

El grado do intords expresado par la institucidn qUe 
implementarla i proyocto es tr-mendamento 
 alto en al cazo de
 
bolivia. Coma fue expresado en l hoja de antecodcntus. un qrupo 
do emprosarios asociados a la Confederaci6n de Emprosarios Privados 
do Dolivia se ha comprometido a establecer una fundaci6n dudicada 
exclusivamento a canalizar este tipo de apoyo al sector micro
empresarial. El hecho de quo esta fundaci6n ya se asta gesti6nando 
y quo los capitales de arranque ya existen es una segal do su gran 
intor6s en el modelo. Ademas, este inter6s se ha concretado con un
 
apoyo logifstico y material durante 
este estudio. Tambien so ha
 
podido observar un 
alto grado de inters por parte de instituci6nes
 
intdrnaci6nales 
 de apoyo para llevar 
a cabo este tipo de proyocto.
 
Programas similares 
realizados en atras 
paises par AITEC han
 
recibido tambi~n 
un apoyo fuerte.
 

G.3) GRADO DE 
INTERES POR PARTE DE LAS AUTORIDADES LOCALES
 

Hasta la focha sa ha corwsuguido de parte del Ministerio de 
Planificaci6n una carta de no objec-.:i6n a la formaci6n do la 
fundaci6n con fines de canalizar apoyo al 
sector micro-empresarial
 
y otra carta de no-objec i6n al 
estudio de factibilidad y diseno
 
del proyecto. Coma el 
modelo no pretende utilizar recurso alguno
 
del gobierno, estas cartas 
son suficientes para indicar que el
 
gobierno no pondrd trabas de antemano al 
modelo.
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Hasta unte punto homos podido comprobar la existenci, da 
las cuatro primeras condici6ne5 necesarias para quo cstn prcgr!mz
 

so realice: 

(1) Hay una vordadera necesiJad de un 
programa do acci6n.
 
Ya quo el sector microempresas es tremendamente importante par a 
la
 
economia urbana. y 
 sus clientes. 
 Este sector ostA trabajando al 
maximo dado su acceso a recursos. 
La limitante principal quo tir.ine 
esto sector para su expansi6n es 
la falta de capital do trabajo, a
Io cual no tione mucha accoso. 
En este momento no 
hay ningun otra
 
instituci6n quo presto 
apoyo finanr:iero ni 
educativo al sector, a
 
pesar de su gran necesidad.
 

(2) Existe un modelo de acci6n que es 
efectivG para tratar
 
las necesidades 
del sector; 
modelo que ha sido aplicado con mucho
 
exito en 
varies palses latinoamericanos par AITEC.
 

(3) Existe capacidad instituci6nal para llevar a 
cabo un
pr-ograina basado en este modelo. Contamos con una in-iL%.,, 
asesora (AITEC) 
con larga 
y exitosa experiencia en el carnpo do
 
apoyo a la microempresa 
y una instituci6n ejecutora (Fundaci6n
 
PRODEM) con acceso a 
recursos y agilidad para este fin.
 

(4) Existe un gran inter~s en el programa por parte de los
beneficiarios 
y la 
 fundaci6n que implementarlan el 
proyecto, coma
 
tambin un 
intords minimo necesario par parte de 
las autoridades.
 

En cuanto a los parametros normales que se 
toman en 
cuenta
 
para Idecidir implementar 
a ho un programa, el modelo planteado en
 
este 
estudio result6 ser muy deseado y apropriado para tratar 
a las
 
necesidades 
 expresadas 
 en las encuestas 
 con los 
futuros
 
beneficiarias. 
 Queda 
 par analizar la existencia 
de alguna

situaci6n o circunstancia. excepci6nal, fuera del 
 control del
 
proyocto, 
 quo podria 
 causar problemas maycrs pa'. 
implementaci6n. 
 De no haber tal 
problema, la recomendacidn ser-ia 
do implementar un proyecto basado en 'el modelo planteado on este
 
documento.
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(H) CONDICION V: HAY FACTRES EXTERNAG (UE FODRIAN IMPEDIR 

LA IMPLE1ENTACION DEL MODELO?
 

Bolivia en este momento esta pasando por la peor crisis
 
econ6mica de su historia.
 

- Durante el periodo 
 1984 el 
producto interno brutu decrecio'por
 
cuarto a-,io consecuLivo, esta vez 
a una tasa del 
3,7% seg6n cifras
 

oficiales.
 

-El dLficit Fiscal Ilego' 
 a los 1000 millones de d6lares 

- El tipo de cambio en el mercado paralelo, que en enero de 1984 
alcanzaba a $b. 
1340 par d6lar, se elevo en un 2.362 %, cotizandose
 

en $b. 32000 el 31 de diciembre.
 

- La inflaci6n supero el 2178 %. 

- El valor 6e sus exporLacidnes se redujo en un 23 %, alcanzando en 
terminos absolutos, los 630 millones de d61ares.
 

- Las itnportanci6nes continuaron disminuyendo hasta los Su.s. 400 
millones 
 siendo insuficientes 
 para cubrir las importaci6nes
 
imprescindibles 
 de bienes e insumos necesarias para el
 
desenvolvimiento del aparato productivo.
 

El desemplea alcanzo el 20%. 

- Las desembolsos de la deuda Ilegaron a los $u.s. 180 millunes, en 
tanto 
que el monto del servicio de la deuda habia alcanzado en
 
Septiembre 
a los Su.s. 210 millones, de los cuales, $u.s. 62 
millones se habian canalizado 
al pago de las amortizaci6nes, 
mientras que los 126 millones restantes se destinaron al pango do
 
las inter~ses.
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Las per pectivai para 19015 no son alntadoraz: 

- Dura.itc ol primer trimn.stro dc 1905 la inflaci6n, segun c fr.as 

oficial.s, alcanzo al 500%. 

- La emisi6n montaria se triplico en cuatro mi.ses llogando en 
abril de 1985 a los 10 billones du posos.
 

- El 21 de Mayo cl d6lar so cotizo a $b. 295,000 incromontando nu 
valor nominal un 822 % dosdo principios de ano. 

- El. deficit fiscal pr-oyectado para 1925 alcanza a los 80 billones 

de pesos, es decir 1600 millones de d6lares, que constituyen el 45 

. del producto interno bruto. 

- El servicio de la deuda compromete el 156% del valor de las 

exportaci Ones.
 

-H. 1) EFECTCC D ,T,-._I.:c:::t' ?J''. I ONARIA SOBRE EL PROGRAMA 

La hiporinflaci6n que 
afecta al pals es el problema
 
principal para la implementaci6n del modelo de apovo plantoado para
 

la microempresa. Como la Fundaci6n Prodem y el proyecto on si 
es 

principalmente un programa de apoyo financiero que no cuenta con 
una 
cantidad importanto de activos fijos ni operaci6nes que puedan 

ser denominadas en moneda extranjera o en productos comerciales, el
 

manejo de los efectos de la hiperinflaci6n sobre el programa es
 

fundamental. 

Si el programa no puede cobrar tasas que sean positivas en
 

terminos reales o no mantiene una recuperaci6n de la cartera de 100 
Z, la cartera so descapitalizarla en forma estrepitosa. El efecto 

sobre el valor real de Una cartera de prastamos con una pequea
 

difervncia entro cambio en el
eI nivel db. os.precios y las tasas
 

de interds cobradas se puede ver .en el cuadro 12.
 

Por ejemplo, si el IPC aumenta 00 porciento mensual y el programa 

cobra solamente el 55 porciento aroensual el progratna se 
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-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

dencapitaliza en un 14 porciento mensual C(1-(155/1l00)) = .14). 
Par lo tanto, dospues do sois moses una cartera tondria un valor 

real ae 40.5 porciento de sta valor inicial. 

Cuadro 12: Inflaci6n y Descapitalizaci6n de la Cartera
 

(cartera = 100 hay dia) 

DrTErncIa ----- v r rr IcrrarFl6r !------
cambio on el IPC de Cartera de cartera de carteray tasa inter6s a los 12 a los 6 a los 2(Z monsual)** meses moses mescjs 

1 88.6 94.2 98.0
2 76.5 80.6 96.0
4 61.3 78.3 92.26 47.6 69.0 
 6B.4
8 36.8 60.6 
 84.6


10 28.2 53.1 81.0

12 21.6 46.4 
 77.4

14 16.4 40.5 74.0

16 12.3 35.1 70.6
16 9.2 30.4 67.220 6.9 26.2 64.0
22 
 5.1 22.5 60.0
24 3.7 19.3 57.8

26 2.7 16.4 54.8
28 
 1.9 13.9 51.0
30 
 1.4 11.7 49.0
 

50 0.02 1.6 
 25.0
 

** formula utilizada: (1 - ((base + tasa) / (base + IPC))) 

Es indispensable para una instituci6n financiera tener 
unra
 
estabilidad en sus politicas crediticias. Asi el prestatario puede
 
saber con mns seguridad el costo de su capital, 
hacer sus planes de
 

inversi6n y la instituci6n puede manejar mejer 
su flujo de caja.
 

Para determinar las tasas que la instituci6n debe cobrar toma en
se 


cuonta dos componentes principales, el costo de sus operaci6nes y
 
el costo de su capital. Dejamos afuera de esta discu si6n el 
costo
 

de operaci6nes para simplificar el anMlisis.
 

El costo de capital para un programa que opera con
 
donanci6nes 
es Io que cuesta mantener el valor real 
(en d6lares) de
 
esta 
donanci6n. Esta es aproximadamente igual al 
alza en el indice
 

de precios al consumidor sabre el 
largo plaza. El costo de capital 
para un programa que opera con pr~stamos comerciales es la tasa que
 
cobran los bancos. En un periodo do hiperinflaci6n, el cr6dito
 

comercial d-saparece y la unica alternativa para un programa es
 

depender de donaci6nes. 

Par Io tanto, para determinar que tasa se debe cobrar para 
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-------------- ------- ---- ------------

mantenor ol valor real de su cartera el proqrama necesita tomar el 
promedio do las alzas on los procios al consumidor por un poridc
 
minima do meses. para
tres Si calcular 
cada rues ias tasas dc 
interds que debe cobrar L1 prograsna utiliza un periodo largo, conic
 
do un 
ago. la tasas qua cobra van a ser mas estables do mos a nes. 
Esto se puede ver en ol cuadro 13 quo presenta las tasas,
 
calculadas mensualmente. usando diferentes per'iodos 
come base. La
 
tasa que aparece para un mes dado la nueva
es tasa que la
 
instituci6n tendria que cobrar para todos 
los nuevos prestamos qua
 
otorcia durante 
ese mes y so calcula en base al 
cambia on precios,
 

promed;ado mensualmente. durante el 
perfodo indicado.
 

Cuadro 13: Fluctuaci6nes en 
las Tasas de Interes MensualOs

(calculado en base a cambios promediado en el IFC)
 

----------- ------------e -------


Mes/A7o 60 
 90 120 
 180 360
 
(en dias)
 

-

4-83 
 10.1 10.1 
 7.7 
 9.5 11.5
5-83 8.8 9.6 9.9 7.9 11.9
6-83 6.27-83 6.9 83.1 7.2 11.86.6 7.5 7.7 
 8.8 10.9
8-83 17.7 12.7 
 11.8 
 11.2 11.5
9-63 21.1 17.3 13.6 
 12.0 ''.2
10-83 13.9 17.8 
 15.8 
 12.5 11.0
11-23 18.0 17.4 19.5 
 15.0 11.4
12-83 25.1 20.4 
 19.4 
 18.8 12.9
 
1-84 17.4 19.B 
 17.7 
 18.6 13.7
2-84 16.3 19.3 
 20.6 
 18.4 14.7
3-84 22.1 
 17.9 19.7 
 19.1 15.5
4-84 
 40.5 34.4 27.8 
 27.0 19.5
5-84 
 54.8 42.6 37.5 
 30.4 22.5
6-84 23.7 
 35.6 31.8 
 26.4 22.6
7-84 
 4.6 17.2 27.3 
 25.5 22.1
8-84 
 10.0 
 8.0 16.6 
 24..1 21.2
9-84 25.7 
 18.4 14.7 
 26.7 22.9
10-84 
 47.8 36.0 
 27.5 
 26.2 26.6
11-84 
 44.7 42.2 34.8 23.9 27.1
12-84 
 45.5 49.9 46.7 33.2 29.8
 

1-85 
 64.8 52.9 54.4 44.2 34.5
2-85 118.4 97.3 78.3 67.5 44.2
3-85 B7.2 
 80.9 75.7 
 64.7 44.5
 

dev.std. 27.9 23.1 
 19.6 15.8 
 10.1
 
promedi 31.3 28.9 
 26.9 
 24.1 20.2
 
coef.var. 
 0.89 0.80 0.73 0.66 0.50
 

Se ve clar-amente que las tasas caiculadas soore la base de 
un ago son mucho mas estables quo las tasas calculadas sobre bases 
ms cortas. Esto so ve en la relaciin entre el promadio y la
 
desviaci6n standard, qua 
se lIama 
coeiiciente de variaci6n..t Es
 

-33-

m/
 



------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

mucho inds pequo.No para tasas calculadas en base de los pr-om.?diw do

un aCo. La razondcpor que los promudios son menores a medid quo
 

los perlodos scan mls largoslsc i,%la aceleracii n del proceso 

hiparinflaci6nario en el ultimo 
 aio. En el largo plaza se
 

igualarian los promedios.
 

A continuaci6n analizaremos las posibles razones de porque
 

podr6a ser diricil mantener el valor do la cartera en una econumia 

hiperinflaci 6nario:
 

Fluctuaci6nes Grandes en Niveles do Precios Anigcqilan Frestatarios 

Durante Periodos de Plateau: en los Precios 

El alza de precios en una econoinia no es necesariamvnte 

parejo. Hay poriodos do dos a tres meses cuando precios son 

relativamente estables, como indica el cuadro 14. Pero durante 

estos periodos de relativa estabilidad la instituti6n tiene que 

cobrar una tasa de inter6s que es muy mayor al cambio en el nivl 

de los precios de ese momento por arrastrar en su tasa fuertes 

incrementos de los precios provenientes de meses anteriores. Este 

problema no se puede evitar, ni adn con el c61culo de inter6ses 

basado en un periodo de un a~o. Los remedios para una 

hiperinflaci6n son bastante conocidos y, teoricamente, esta se 

podria controlar en menos de un mes como fue el caso con las
 

hiperinflaci6nes despues de la primera guerra mundial en Alemania., 

Polonia, Hungria, y Jugoslavia. (Sbiq' ht 1982) 

Cuadro IA: Cambios mensuales el el IF'C, Bolivia 

mes 
 cambio on IPC mrues cambio en IPC 

1-83 
 0.6 3-84 21.1
2-03 10.2 
 4-84 63.0
3-83 11.8 5-84 47.0
 
4--03 8.4 
 6-84 4.1
 
5-83 
 9.3 7-84 5.2

6-03 3.2 8-04 15.0
 
7-83 10.1 9-04 37.3

.B-83. 25.9 10-84 59.1
 
9-8$ 16.4 
 11-84 31.6

10-83 
 11.5 12-04 60.9
 
11-83 24.2 
 1-85 66.0
12-83 25.4 2-05 102.0
 

1-R4 10.0 3-U5 24.0
 
2-04 
 23.0 4-U5 15.0
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Imagincumornos cual seria la reaccidn del prostatario si Ll 

gobierno loqra controlar la hipn-inflacion en un mes. pero Ia 
instituci6n 10 sinue cobrando interssus de 50 porcivnto monsual 
duranto un a-o ms /por al solo hocho de haber utilizado la bas e dt2 

12 moses para el c 1culo do su tasa de inter6s.
 

Este problema esta ilustrado on el cuadro (15) donde so l1a 
utiliz-ado como base do cIiculo para las tasas de intorns ul poriodo 

de noventa dias. Para simplificar la prosentaci6n, asumimos n 

'este cuadro qLIL las ganancias netas son consumidas por el 

prestatario. Tambien asumimos que, como minimo, el prestatario 

puedo subir L precio do sus productos de manera igual al alza dal 
IPC durante cada mes. Finalmente asumimos que el programa devuelve 

al prostatario on su pr6stamo siquiente los inter6ses cobrados para 

mantener el valor real de su pr6stamo.
 

Cuadro 15: Efecto de Plateau en Nivel de Precios Sobre el
 
Flujo de Caja de los Prestatarios 

Asumpci 6nes: 
Cambio en viene enero febrero mnrz.o : abril 
nivol de IPC 50% 80% 180% 24% 30% 
Prestamos (capital) 1000 1500 2400 4872 
int. calculada 3 ms. 50% 60% 105%. 957% 

CALCULOS 
 enero 4ebrero marzo abril 

Ahorros 0000 300 2160 402Presta1o 
 1000 1500 2880 5846
 
total 1000 1800 5040 6249
 

Ganancia bruta 
 800 3240 1209 1875
 

total 1800 5040 6249 8124
 

Pago del pr~stamo 1500 2680 5846 11400 

Ahorros +in do mes 300 2160 402 (-3276)
 

En abril vemos que el prestatario no es capaz de pagar su
 

pr6stanso con las ganancia, que ha realizado al partir de este. Una 
vez que cae moroso, el beneficiario ya no queda suieto a m.s 

cr.dito, lo cual hace auan mas 'dificil que pague su dueda antes de 

que e;ta se desvalorice. Pero, por otro lado, no es consviable 
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rofinanciar toda la cartera cada vez quo las 
tasas bajian. Se
 
podr';a refinanciar toda la cartora proro tendria quo sor a la in sma 
tasa dol pr6stamo moroso y 
 el ofocto noto es qua '.os pr.,tpnios 
piorden valor real porque no so aumenta el 
monto nominal en el
 

refinanciamiento.
 

Este cuadro no toma en 
 cuenta el problema del consumo 
familiar debido a la hiperinflaci6n. 
Cuando los precios aumcntan
 

rapidamente, el margen do ganancia decreceq afectando ospeciaI ntE 
a los sectores que manejan productos que no son do primera 
necesidad,. El microompresario tiene dos alternativas; reducir su 
consumo familiar o comer su capital. 
 En el caso de tenor un
 

pr~stamo, no pagar el pr6stamo tambi6n es una opci6n.
 

Este cuadro tampoco toma en cuenta el 
que muchos sectores
 

no son capaces de incrementar 
sus precios en forma proporciunal al
 
aumento 
de los precios en general. Siempre van quedando m.ns 
atras.
 
Los sectores que tendrian m6s dificultades en subir sus precioi son
 
aquellos donde la demanda 
para sus producLos es muy ela'stica, en
 
otras palabras, cuando sus productos'no son de primera necesidad.
 

Problemas Politicos de Cobrar Tasas Mayores_que las Tasas
 

Comerc I ales 

Otra razon por la cual 
es dificil nantener el valor real do
 
la cartera 
se debe a la diferencia entre las tasas que tendria que 
cobrar el prograna y las tasas comerciales actualos. Las tasas
 
comerciales imporantes estan por debajo del incremonto en el nivel 
de los precios. En 
este momento los bancos estan cobrando ol 35
 
porciento mensual, capitalizable. Segun el an-lisis corno demuestra 

el cuadro 14, el programa °tendria 
que cobrar el 44.5 porciento
 
mensual capitalizable, solamente para mantener el valor real de su 
cartera. Esto no incluye 
los inter~ses necesarics para cubrir
 

gastos operaci6nales. 

El sistema bancario de bolivia ha sufrido una fuerte 
contracci6n. Hace tres a;os el activo ci-culantc dal sistcna rue 
valorizado 
en 500 millones de 
.d6lares estadounide-nses. Hay tione
 

un valor de 5 millones de d6lares. Esto se debe a 
que no han 
podido cobrar tasas de inter6s que son positivos en terminos 
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re.alus. Como resultado, ol cr.dito entrLcado pur el S6rctor formal1 
L3S minimo, suf i ci viitL solainLmett: par prudticir ingreso!; ncusar-ios
 
para cubrir gastos operaci6nales de los bancos.
 

Si el programa intentara cobrar" interesus que excedoi1 los 
int:-ordsos comerci alus paqados por los grandes empresari or, se 
crear;a un problema politico de embargadura. Este hecho suria un 
elvmento facil de atacar, dado que la instituci6n n.aci6nal que 
auspiciarla 
esto programa .estar;.a muy ligada a la Confederacci6n do 
Empresarios Frivados de Dolivia, que 
es una institucidn do caracter
 

politica.
 

Cabe destacar que los beneficiar-ios estan en un greinio biun 
organizado, y aunque filos6 ficamento 
estan dentro de Lin esquema 
capitalista, 
 la cLIpula de sus sindicatos esta politizada y afiliada 

Central Obrero BolivianoalL (COB). Nuestra recomendaci6n us de 
mane iar 1 a situaci6n con mucho tacto y conseguir el visto bueno de
 

los sindicatos.
 

No Hay Evidencia de uegos Beneficiarios Paaarlan las_ Tasas 

Elevadas Necesarias para lmnjpiLientar el Modclo 

Normalmente programas 
basados en 
 este modelo han cobrado
 
tasas de inter6s que son rnuy cerca a las tasas con,2rcizles. Pero
 
AlTEC, en sus programas en otros 
paises nunca ha cobrado tasa:=: que
 
dupliquen 
 las tasas comrciales, como podria ser nocesario en 
bolivia. Normalmente los programas cobran tasas que estan por
 
debajo de 
 las tasas cobradas por prostamistas y cerca a las tasas
 
conerciales. En el caso de bolivia, no hay indicativa de que los 
beneficiarios pagarlan las tasas necesarias. apro:imadamente do un
 

50% mensual.
 

Cuandocle pregunt6 a 
los futuros beneficiarios que no tenian
 
pristamos, 
Cel noventa porciento de Ia muestra) cual 
ora Ia razon.
por no tenor un pr~staino, la respuesta principal estaba relacidnada 
con el alto costo de un posible cr~dito y el 
hecho que su negocio
 
no dar-na suficiente para poder pagar el 
cr~dito. Esto se puede ver
 

en ei cuadro 16.
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---------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

Cuadro 16: Pcrqua N Tienc Prostamo 
... R=C R=P- - - -


Nr. % Nr. %
 

N'o(cio no dri para
p)cldr" Lil (:r-'ldito 79 	 37 64 29muy 	 36eLI- jies altos 	 17 40 21IluCho r1isgo 	 45 21 41 10
 

No hay Ouien me
 
preste 	 22 
 10 	 19 B
Np tengo garantia 10 5 	 22 10 
otros 21 10 30 13
 

total 213 
 100 	 224 
 100
 

nota: las primeris tres respiestas reflejan el alto co-sto docr~ditn en el sector informal v la situaci6n precaria de losncoc ociol;. las cuales caisan recolo y dosconfianza du losmicroempresarios para comprometerse con cr6dito.
 

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Eolivia, AITEC, 1965 

En la actualidad, los futuros beneficiarios que tionen
 
pr6stamos de 
algun fuente no estan pagando tasas tan elevadas como
 
serlan necesarias para mantener el valor real de la cartera 1o cual
 
fue estimado en un minimo de 45 porciento mensual. En el cuadro 17
 
se prsentan tres datos sobre tasas de interns quo estan pagando, o 
que ustarlan paqando al tener un pr6stamo.
 

Cuadro 17: Costos del capital de trabajo
 

a 
Tasas do Intores Pagadas/Estimadas 	 promedio casos 

mensual
 

Interes explicito sobre cr6ditos actuales----
 M-P 20.06 16 * 
M-C 14.81 1 

Interns implicito sobre productos en
consignaci n-M---------------------------------t-P 39.06 8 

M-C 36.11 27 
Interes 	estimado cobrado por prestamista----- M-P 26.33 91 

M-C 25.78 63 

* nota: en el caso de los M-P. otros 4 dijeron no pagar inter~s 
en el caso de los M-C; otros 15 dijeron no pagar inter6s 

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Bolivia, AITEC, 1965 
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------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------

Cuando so pr.qunt6 quo tipo de intvrs estari,a dispuz,,to a 
pagar sobre un prdstamo, n i estos intor6ses fuoran duvueit oa a 
travs de pr6stamos subsi quontes. Los microcmpr-Lri on 
rospondioron en la manera indicada en el cuadro 13. Se . 
primramonte si pagarian el 80 porciento mensual. Al rspo p dr 
ngativamente, so prgunt6 si paqarln el 60 porcinto y a..si 
sucOsivamonte hasta llegar *a 5 porcionto mensual. 

Cuadro 10: 
 Cuanto Pagaria Mensual Sobre su Prestamo
 

1-- - ----------------------------- P -----------Nr. x %cure Nr. % %cuU) 

80% 20 8.7 8.7 48 19.5 19.560% 
 12 5.2 13.9 17 6.9 26.4 
40% 34 14.7 28.6 
 61 24.0 51.2
20%. 
 99 42.9 71.5 
 81 32.9 04.15% 33 14.3 85.8 20 8.1 92.20% 
 33 14.3 100.0 
 19 8.0 100.0
 
total 
 231 100.0 
 246 100.0 

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, B'olivia, AlTEC. 1985 
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IL.RECOMENDACIONES DEL ASES(JR FN CUO~rfJ A LA FACTIBILIrDcw 
DE IM-PLEMENTAR EL MOELO 

Sin ninguna duda. la hiparinflaci6n que azota al pais 
crearla problvinas severos para cualquier prograina basado on el 
modelo plantvado en este estudio. Par Io que se han planteado en 
forma sucinta varias alternativas, analizando para cada una dc 
ellas las implicaci6nes positivas y negativas que presentan. 

1.1) IDENTIFICAR SECTORES DISFUESTOS A PAGAR
 

LAS TASAS NECESARIAS
 

positivos: se consigue la no-descapitalizaci6n del programa 

negativos: las 
sectores rnws dispuestos no serian del 
grupo meta
 

(contrabandi stas) 

1.2) PRESTAR DINERO EN FORMA DIARIO
 

positivos: bajamos las tasas nominales quo pagarlan
 

negativos: 
 no afecta las altas tasas efectivas
 

se elinina del programa M-P que necesitan capital por
 

plazas mas largos
 

suben los costos operaci6nales y transacci6nales
 

1.3) 
CONDICIONAR INTERESES A LA PRODUCTIVIDAD DEL MICROEMPRESARIO
 

positivas: se relaci6na tasas cobradas con la capacidad de pago 

negativos: dificultad de medir productividad en fortna real 

suben costos operaci6nales y de supervisi6n 

se presta para malos entendriiientos 
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1.4) P;RESTAR EN FORMA NO ZIONETARIA
 

pdsitivos: 
 un credito en productos, pagado en productos, mantienra 

el valor real de la cartera 

riegativos: el progratna entra on operaci6nes mayoristas que no en
 

nuestra espbcialidad
 

es dificil de mantcnr la caiidad de los prmductos
 

1.5) CONSEGUIR SUBSIDIOS
 

(1) Buscar instituci6nes donantes que no se preocupen
 
la descapitalizaci6n y 
 sigan dando nuevos fondos para mantunir
 

valor real de la cartera.
 

(2) Pedir del sector de la banca privada una 1inea 
credito en d61ares y que pasen el costo del subsidio a si 
hnrric--r=a a su patrimonio. 

positivos: 	 mantener el 
valor real do la cartora
 

negativos: 	 alto costo de este sistema para los donantes 

mal acostumbrar a los beneficiarios 

1.6) CAMPIAR EL MODELO
 

positivo: empezar rapidamente con algun proyacto
 

negativo: 
 riesgo inherente en modolos no comprobados
 

otros modolos no sirven en forma adocuada a las
 

necesidades principales del sector
 

1.7) 
 POSTERGAR EL PROGRAMA HASTA ESTABILIZAR LA INFLACION
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positivo: mantenor el modolo intacto, un 
mcdolo do comprobado
 

vxito en otros paises
 

negativo: pdrdida do interes y entusiasmo par parte del
 

comite ad hoc
 

no apoyar al sector microempresarial durante un
 

p4riodo critico
 

Despues de analizar estas alternativas, lo mejor es
 
postergar la implementaci6n 
de el programa hasta estabilizar el
 
aurmento 
 en el indice de procios al consumidor. Esta recomendaci6n
 

toma mis fuerza cuando se toma en cuenta que el comite ad hoc, al
 
enterarse de esta posible conclusi6n, decidi6 seguir adolante con 
todos los preparativos para que se pueda implementar el programa en 
un momento mis ventajoso. La recomendaci6n del comito ad hoc es de 
dar al nuevo gobierno 90 dias para mostrar politicas economicas 

adecuadas para tratar la hiperinflaci6n y en base a esto docidir 
sobre la implfnentaci6n del programa. En cualquier momento quo se 
presente la oportuniard Or nicir el programa con oxito. tc'do 
estar6 listo, la Fundaci6n, el diseFo de un programa, y la asesoria 

t4cnica.
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. ANOTACIONES METODOLOGICAS
 

A. 	 OBJETIVO DEL ESTUDIO
 

B. 	 DEFINICION DE UNIDADES MUESTRALES (SUJETO) DEL ESTUDIO 

I.-	 Pequcios Productores
 

2. 	 Grupos Solidarios
 

C. 	 HIPOTESIS DE TRABAJO
 

D. 	 MIUESTREO
 

1. 	 Identificaci6n del Universo
 

2. 	 Determinaci6n del tamafio de la muestra
 

3. 	 Selecci6u de Unidades Muestrales del Univer3o 

a) 	 Poblaci6n de mercados de la ciudad de La Paz,
 

base para la selecci6n de Unidades Muestrales
 

b) 	 Selecci6n de mercados para captar informaci6n
 

primaria
 

c) 	 Distribuci6n de encuestas por mercado
 

E. 	 ELABORACION E IMPLEMENTACION DE ENCUESTAS
 

1. 	 Encuesta Piloto
 

2. 	 Disero final de la encuesta
 

F. 	 ESTRATEGIAS PARA LA RECOLECCION DE DATOS
 

(
 



I ANOrAC IONES M1TODOL OG I CAS 

A. OBJETIVO bEL ESTUDIO 

- Detui±nittar !a capacidad de la detnanda do cr&dito y 

sus efectos on el sector informal. 

- Analizar la naturaleza y caracterlsticas do cre'ditos 

que utiliza el microempresario en el sector informal. 

- Describir la estructura socio-econ6mica de los suje

tos de cr6dito (pequeaos productores y grupos solida

rios) para definir los parimetros del progrania AITEC y 

sus relaciones con el entorno. 

B. DEFINICION DE UNIDADES MUESTRALES (SUJETO) DEL ESTUDIO
 

Para la realizaci6n del estudio se han utilizado dos
 

fuentes de informaci6n; secundaria, aquel conjunto de
 

antecedentes, tales como estudios similares, folletos,
 

memorias, informativos y opiniones de personas id6neas
 

e informaci6n primaria aquella obtenida del Vnivrerso del
 

estudio, para este u'ltimo se ha definido como unidades
 

muestrales del presente estudio a:
 

a) Pequefios Productores
 

Son micro unidades econ6micas que agregar un valor
 

en el proceso do la transformaci6n o elaboraci6n del
 

producto y se destacan como una
 

- Unidad econ6mica integrada por un trabajador inde

pendiente o familiar, 

- Utiliza con mayor intensidad la mano de obra con
 

frecuencia a los miembros de la familia y no con

tratado,
 

- Es"'ento y vegetativo" on su desarrollo y creci

miento y el nu-mero de empleados por cada unidad
 

econ6mica do pequefios productores es menor a tres
 

dependientes.
 

b) Grupos Solidarios
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Son i.ntermcdiarios detallistas que est#In al servicio 

de sus clientes (consu:ni-iore.v) principhl."ento ei In 

actividai de comprar y colocar para su venta el prc

ducto. 

En este sentido, de3emnpehaun el papel de medir, po.ir, 
empacar y seleccionar el inventario en funci6u ;- La 

demanda de Io!. ccnsuu-idorcs, para esto cuentan con 

una variedad de productos. 

En otras palabras, los in tegrantes del grupo solida
rio quoe bemos dcfinido como un dctallista, realize 

una diversidad de actividades y operaciones complujas 

para satisfacer las necesidades de los consumidorcs. 

Estos podemos clasificar en funci6n al lugar o puesto
 

de venta en:
 

- Vendedores ambulantes, que realizan sus activiai

des en puestos fijos no ubicados en los mercados 

y vendedores ambulantes que realizan sus activida 

des en puestos m6 viles no ubicados en los merca

dos y,
 

- Los vendedores no ambulantes, que operan desde 
puestos fijos, ubicados en los mercados v en las
 

afueras de 'l.
 

Estas dos unidades muestrales o sujetos del estudio es 
la aue denominamos microempresarios del sector informal 

para el presente estudio. 

C. HIPOTESIS DE TRABAJO
 

- El sector informal en la ciudad de La Paz tiene ne
.cesidad de cr~dito y capacitaci6:i, sim embargo care

cen de estos creditos. 
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La presencia de un programa de 
asistencia credi 
ticia eficiente permite en el sector informal 

una mayor expansion que repercutir-i en la gene

raci6n de empleo e incrementos en la renta per
sonal disiponible. 

La carencia do cr6ditos do facil accesibiliddLI 

para el micro-empresario facilita el acceso .1
 

fuentes financieras no establecidas legalmente y 
disminuye la renta de 
los empresarios.
 

- La ausencia de grupos solidarios con fines empre
sariales, en el sector informal limita, toda posi 
bilidad do acceso 
a cr6ditos a 
los peque os corner 
ciantes por la carencia de garantias y per sus pro 
pias caracteristicas. 

D. MU!STREC 

Para una mayor informaci6n, esta parte vamos a dividir 
en identificaci6n del universo y la determinaci6n del
 

tamafio de la muestra.
 

1..Identificaci6n del universo 

Para identificar el 
universo de pequefos productores
 

y grupos solidarios se ha utilizado ioO datos del
 
Primer Directorio Nacional de Establecimientos Econ6
micos, realizado por el Instituto Nacional do 
Estadis
 
tica en el afio 
1983 por el m6todo de encuesta barrido
 

en todo el pa's.
 

La encuesta 
comprende el total de establecimientos
 
econ6micos existentes en el pals y sus caracteristi

cas socio-econ6micas (a6n publicadas).no Del total 
establecimientos econ6micos
de 

se ha seleccionado pa
ra nuestro 
estudio los datos relacionados al nu'mero
 

D 
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do establecimientos eicon6micos "pequeos" dedicados 
a l.a manufactura, comercio, 
industria y actividades
 
no especificas, quo para nosotros 
es el total do mi
 

croempresarios del sector informal donde se encuen
tran los pequefios productores y grupos solidarios.
 

El termino "pequeijo", de establecimientos econlmir.os
 

se ha utilizado 
en funci'n al n'mero de uersona's,ocu
 

padas per establecimiento econ6mico 
que poddemtiosob

servar en el Cuadro N* 1.
 

Per otro lado, se ha desestimado el nimero de :e"sta

blecimientos econ6micos que pertenecen al grupo Ie
 

servicios personales, par no representar un sujeto
 

de Credito para nuestro programa y par estar fuera
 

do nuestra definici6n coma 
unidades muestrales.
 

CUAVKU N. i 

La Paz: NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS Y PERSONAL OCUPADO
 

(Puestos fijos y m6 viles)
 

Afio 1983
 

LA PAZ PUESTOS FIJOS 
 PUESTOS MOVILES TOTAL
 

Establecimientos
 

de manufactura,
 

comercio, indus-

tria y actividades
 

no especlficas 
 11.207 24.153 35.360
 
Personal Ocupado 11.998 
 25.401 37.399
 

Fuente: Reelaborado en base a los 
datos del Instituto Na
cional de Estad'sticas - Bolivia.
 

Adems en 
el Cuadro N? I se puede observar, que en La Paz
 

existe 11.207 establecimientos econ
6 micos que realizan ac"
 

http:econlmir.os
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tividades en puestos m6viles. Esto significa que ma's
 

del 60Z de Io que hemos definido como micro Ompresarios 

estan realizando sus actividades desde puestos m6 viles, 

que se justifica a la mayor expansi6n del sector comer

cio en el pals, desde fines de la dcatda de 1970, lo 

cual hy ha creci do en proporciones a6n mayores, debido 

a la hiperinflaci6n y a la contra.cci6n de la economla 

del pals.
 

Par otro lado, seg~n el mismo cuadro N., 1, tunemos que 
mas del 30% de los establecimientos econ 6 micos realizan 

sus actividades desde puestos fijos, que podemos consi

derar el grupo mas estable, por lo menos en el sector 
de la inanufactura, ejemplo artesanos y la industria, me 
tal mec'nica: Si bien estos sectores 
han sufrido impac
 

tos fuertes, especialmente en la alza de los precios de
 

la materia prima que utilizan estos a~n son impdrtantes 

dentro del conjunto de la economa del pals en el apor

te a la generaci'a del empleu y divisas. 

El mismo cuadro N? 1 nos muestra el 1,06 personas por 
establecimiento econ'mico, que significa una persona 

par establecimiento o 0,6% de dependientes por estable

cimiento economico.
 

En otras palabras, son microempresas, que por sus carac
 

teristicas de una unidad econ 6 mica familiar el nimero
 

de empleados o dependientes es baja en comparaci6n a una 

empresa cualquiera.
 

2. Determinaci6n del tamafo de la muestra
 

Una 
vez conocido el universo, se ha determinado el tama

fia de la muestra, utilizando la f6rmula estad'stica de
 

muestreo de la proporci6n.
 

K2 K2 PH ( + 1I 
2 2
N-1 N-i e


Donde:
 
n Nnmero de elementos de la muestra
 
N2 Tartiafo del univerLso 
K Grado de seguridad 
P P ro Pcrci 'n d e zii Pt- n c I c 
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quo no acepta el programna. 

e - Error tolerado 

El estudio se ha encarado con 95% do grado do seguridad, 

5% de error y 5% do aceptaci6n del prograina AvTEC de un 

total de 35.360 microe'mpresarios en la ciudad de La Pa:z. 

Aplicando los datos a la formula se tiene:
 

35.360 (1.96)2 (0.5 x 0.5) 

35.359 (0,05)2 

n -
2 

+ 1 (1.96) (0,5 x 0,5) 

35.360 (0,05).2 

n = 380 n'mero de elementos de la muestra. 

De esta manera, el n'mero m'nimo de entrevistas para
 

nuantro estudio es 380, que corresponde al 1,07% .
 

universo de microempresarios en la ciudad de La Paz.
 

El nu'mero de elementos de la muestra obtenida por mues

treo se ha incrementado en 99 entrevistas, en raz6n a
 

la probabilidad de contar con un porcentaje de rechazos
 

y de mala informaci6n, lo cual no fue corno se suponla,
 

gracias a la habilidad de nuestros encuestadores y a la
 

log. stica empleada para realizar las entrevistas.
 

Seleccion de Unidades Muestralos del Universo
 

En esta parte discutiremos la metodologla que so ha uti
 

lizado para seleccionar las unidades muestrales del uni
 

verso, 

a) 	 Poblaci6n de mercados de la ciudad de La Paz, base
 

para la selecci6n do Unidades Muestrales.
 

Para seleccionar las unida'des muescrales o sujetos
 

de La entrevista aleatoriamente del universo de mi

croempresarios del sector informal en la ciudad de
 



-7-


La Paz, se ha optado seleccionar en base al Univer
so de los mercados de la ciudad de La 
Paz.
 

En este sentido, se ha considerado a cada mercado
 
como un sector de la ciudad de 
La Paz, asumiendo
 
lot siguientes supuestos:
 

- Los sujetos o unidades muestrales que pertelnece,
 

a los grupos tsolidarios en su mayoria realizan
 

sus actividades desde puestos fijos y m6 viles ubi
 
cados en el interior y/o alrededor de los mercados
 

de la ciudad de La Paz.
 

- Los pequenos productores, en su mayoria elaboran
 

y/o transforman la materia prima y los 
insumos on
 

bienen y servicios que sera'n comercializados v/o
 
distribuldos como producto final en los 
Itigares
 

donde existe gran concurrencia de compradores o
 
consumidores. 
 Por lo tanto estos sujetos, Z:t.";.
 
ubicados o realizan sus actividades en areas proxi
 

mas a los mercados donde existe 
gran afluencia de
 

consumidores o coinpradores,
 

Este supuesto fue analizado minuciosamente, ya que
 
podria presentarse casos como 
los que mencionare

mos: el pequefio productor que realiza sus activida
 
des a puerta cerrada y en el peor de los 
casos en
 
areas alejadas a los mercados, estos una vez que
 

han elaborndo o transformado el producto 
se encuen
 
tran nuevamente en los mercados para ofertar 
su
 

producto.
 

Esta fase le convierte al pequeio productor en Pro
 
ductor-Vendedor; por lo 
que se ha optado realizar
 

labor de identificaci6n 
a los Productores-Vendedo

res en los dias ae mayor afluencia de vendedores y*
 



compradores (dias de feria) en el sector de merca

dos con el ubjeto de captdr la inforrnaci6u primaria 

para el estudio, 

Para obtener la cant idad de unidades muestrales pot
 

mercado, el total de mercados de la ciudad de La raz 

se ha reagrupado en tres sectores, en funcitn al nuinor 

ro de puestos de ventas, que hemos denomir ido sector

mercados grandes, medianos y pequeiios, que podemnos ob 

servar en el Cuadro N: 2. 
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CUADRO N? 2 
MERCA)OS )!. LA CIlDADI)lF L.A PAZ V NUMErO DE PUI:Sros 

S 'CTOR-MI'RCAIDOS .U. - EN! CODICO DENhI NACIO)N MERCADO "II IS'nsI I Mercads Grandes 
 Abasto 
 3. )
2 Uruquav 607 
3 11 Mercados edianos Lauza 254 

4 Camacho 228 
5 Satelite (Alto La Paz) 183 
6 Villa Victoria 168 
7 Rodriguez 146
 
8 Villa Dolores 165
 
9 Sopocachi 120
 

10 Miraflores 112
 

11 
 16 de Julio 109
 
12 Yungas 104
 
13 Calama 97
 
14 Thaine 94
 
15 
 Sagrados Corazones 
 86
16 
 Bolivar 
 85
17 
 24 de Septiembre 
 77
18 
 Centro de la ciudad19 I1 Mercados Pequefios El Tejar 6720 Calatayud 
 66
21 


Villa F5tima
22 Strongest 64
 
23 11ait'i 58
 
24 Tembladerani 51
 
26 
 Obispo Indaburu 
 50
27 
 Collasuyo 
 50
28 
 Exaltaci6n 
 49
29 
 San Antonio 
 38
30 
 Challapampa 
 37
31 
 Sanchez Lima 
 36
32 
 La Zarzuela 
 35
33 
 Cancha Tejar 
 31
33 
 Luis U. de la Oliva 
 30
34 
 Vicente Ochoa 
 30
35 Felix Hinojosa 
 29
367 
 Antofagasta 
 28
38 
 Te6fil.o Miranda 
 28
39 
 Mariscal Santa Cruz 
 28
40 
 Alto Tejar 
 25
41 
 Topater 
 24
42 
 5 de Julio 
 21
43 Mcal. Santa Cruz Bajo 
 20
44 
 Munaypa ta 35
45' 
 Bosque de Bolonia 
 20
46 
 Los Andes
47 13
.Obrajes 
 12
48 
 Obispo Balderrama 
 10
49 
 Villa Armonia 
 22
50 
 Las Velas 
 25
 

30
 
Las Florcs 


FJENTE: Reelaborado en base a los datos de la Direcci6n de Esrudios E'con'rnicos
y.Mercadeo Agricola del 
 inisterio de Asuntos Campesinos de Bolivia.
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b) Solecci6n do inercados para captar la informaci6n primaria. 

So ha seleccionado 
una cantidad do 
mercados por inuestreo 
do probabilidad de los tres sectores de mercados, para ob
 
tener al menos una muestra representativa do 
un determiza
 
do sector, pese a 
que nuestro objetivo no es precisamente
 
analizar los datos 
por sector de mercados; sin embargo 
p.
 
ra inferir los datos en el conjunto del univer. o, la in
formaci6n recolectada por via encuesta, ha sido minuciosa 
mente seleccionada y distribuida proporcionalmente por in 
ferencia estadistica. Esta es 1'a que observamos a conti

nuaci6n. 

CUADRO N! 3
 

MERCADOS SELECCIONADOS POR SECTOR-MERCADOS
 

CODIGO S ECTOR-MERCADO 
PEQUERO PRODUCTOR 

MERCADOS 
GRUPOS SCLIDARIOS 

MERCADOS 

1 Grande Abasto Abasto 

2 Mediano 
Uruguay 

Lanza 
Ur, ua 

Lauza 
Satelite Camacho 
Villa Victoria 
16 de Julio 

Rodriguez 
Miraflores 

Yungas 16 de Julio 
Centro Ciudad Calaina 
24 de Septiembre 

3 Pequefio Villa F5 tima Calatayud 
Tembladerani 
Cancha Tejar 
Munaypata 

Challapampa 
Vicente Ochoa 
Obrajes 

Felix Hinojosa Las Flores 
Los Andes 
Las Velas 

Suman 17 13 

En el 
Cuadro N. 3, podemos observar que para pequefios producto
res se ha seleccionado 17 
mercados, 2 mercados 
grandes, 7 media
 
nos 
y 8 mercados pequeios y para grupos solidarios 13 mercado-j,
 
2 grandes, 
6 'medianos y pequefios. 

.A 



El me'todo de sclccci6n utilizado es muestreo de probabi

lidndes, por lo que no result6 necesariamente el tismo 

mercado para los dos microcmpresarios por la rigurosidad 

con que so ha actuado en la determinaci6n y selecci6n do 

los mercados para la realizaci6n do las encuestas. 

c) Distribuci6n de encuestas por mercado 

Los supucstos a!;-umidos inicialmonte nos permiten afir 

mar la existencia do una relaci 6 n directa entre el n6 

mero de puestos do venta y el n~mero de grupos solida 

rios y poquefios productores'. 

En otras palabras, si on el mercado existe elevado n6 

mero de puestos de venta, significa que en este merca 

do se tomari un elevado nGmero do encuestas. Esta re 

laci6n do proporcionalidad nos ha permitido: 

fro. 

2do. 

Distribuir proporcionalmete el na'mero de enc_-!c

tas en funci6n al nimero de puestos de venta en 

cada sector de mercados y, 

Asignar el n'mero do encuesta por mercado en 

funci6n al promedio de puestos en cada sector 

de mercado. 

Esta distribucion proporcional podemos 

guientes Cuadros. 

ver en los si-

CUADRO N . 4 

DISTRIBUCION PROPORCIONAL DE ENCUESTAS POR SECTOR-MERCADO 
DE LA CIUDAD DE LA PAZ 

CODIGO 

I 

2 

3 

SECTOR-MERCADO 

Grandes 

edianos 

Pequfios 

NUMERO PUESTOS 
VENTA 

3.659 

2.029 

.1.127 

PEQUE.OS 
PRODUCTORES 

124 

78 

46 

GRUPOS 
SOLTDARIOS 

124 

86 

21 

TOTA 

24E, 

16L 

66" 

Suman 6.815 248 231 47 

J, 
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El Cuadro N? 4, representa el primer caso, asign~indose 

248 encuestas a los mercados grandes, 164 a los medlianob 

y 67 a mercados pequei~os; un total de 479 encuestas para 

el microempresario en la ciudad de La Paz. 

El Cuadro N? 5 nos muestra el n~hnero de encuos&as cue sa 

han realizado por mercados seleccionados. 

La asiganaci6n del nu'mero de unidades muestrales por mer
 

cado, siempre guarda la relaci6n, numero de puestos mayo
 

res implica mayor nu'mero de encuestas; en base a esta re
 

laci6n se ha empleado la distribuci6n en forma constante
 

el nfmero de encuestas por mercado en funci6n al promedii
 

de puestos de venta por sector de mercados, especialment,
 

en los sectores de mercados medianos y pequeios.
 

La distribuci6n de 12 encuestas por sector-mercado media
 

no y b encuestas por sector-mercado pequefio es con ei o.
 

jeto de obtener al menos una inforinaci6n primaria repre

sentativa en la mayor'a de los mercados.
 

En cambio, en e1. caso del sector de mercados grandes di

rectamente se ha utilizado la proporcionalidad directa
 

puestos de venta - nu6mero de encuestas.
 

\.
 



CUADRO N? 5 

DISTRIBUCION PROPORCIONAL DE ENCUESTAS POR 

MERCADOS SELECCTONAI)OS 

CIUDAD DE LA PAZ 

PEQUE.30 PROUCTOR 
CODIGO SECTOR-MERCADO MERCADO 

Grande 	 Abasto 


Uruguay 


2 Mediano 	 Lanza 


Satelite 


Villa Victoria 


16 de Julio 


Yungas 


Cala-na 


24 de Septiembre 


3 Pequefio 	 Villa Fa'tima 


Tembladerani 

Cancha Tejar 


Munaypata 


Felix Ilinojosa 

Los Andes 


Las Velas 

TOTAL ENCUESTAS 


E. DISERO E IMPLEMENTACION DE ENCUESTAS 

GRUINO S0. Ii).\' IO 
NUMERO NUMERO 
ENCUESTA MERC.\O I*17.; I'CSTA 

102 Abasto 102 

22 Uruguay 22 

9 Lanza 12 

12 Camacho 12 

12 Rodriguez 12 

12 Mirafiores 12 

12 16 de Julio 12 

12 Ca ar,na 12 

9 Central C. 14 

6 Calatayud 6 

6 Vicente Q.hoa 6 

6 

6 Obrajes 6 

6 Las Flores 3 

8 

8 

248 231 

Los rnotodos de encuesta utilizados para la recolecci6n
 

de datos primarios para el presente estudio, ha dado 
lugar su diseo e implementaci6n de las encuestas en dos 

fases: 

http:PEQUE.30
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I. Encuesta Piloto
 

Formuladas las hip6tesis, 
se ha elaborado la ell
cuesta piloto con el objeto de 
precisar las varia
 
bles del estudio, el 
tiempo de duraci6n de cada 
entrevista, en fin todo el proceso de rocolec.ci6n 

de datos y anailisis de los resultados para elalo

rar el disefio final 
de la encuesta.
 

Ila permitido detectar dificultades no solamente
 
en 
el metodo de las encuestas, sino tambicn el 
com
 
portamiento de 
los entrevistadores.
 

Para su inuestreo se ha seleccionado el sector-met
 

cado Abasto, eligiendo como centro 
la Plazuela 14
 
de Septiembre 
con grea de tres cuadras de 'radio y
 

28 unidades muestrales.
 

El trabajo se realiz6 
en 5 horas, con 4 encuesta

dores y un coordinador. En base a esta 
actividad
 

se ha sostenido una reuni6n con 
los encuestadores
 

y el coordinador 
a fin de revisar la claridad de
 
las preguntas y detectar 
deficiencias y dificulta

des en la aplicaci6n de las encuestas. Todas las
 
observaciones 
se 
han anotado, para posteriormente
 

analizar con el coordinador, pregunta por 
pregunta
 

siempre en 
funci6n a los resultados obtenidos.
 

2. Diseio final de la encuesta l/
 

Los resultados y el an'lisis de la 
encuesta pilo

to, ha permitido elaborar 
la encuesta final del
 
estudio, con variaciones importantes respecto 
a la
 

encuesta piloto.
 

1/ Encuesta final, 
es 
aquell que se ha elaborado en

funci6n a la encuesta piloto y aplicado en el pro
ceso de la recolec'ci6n de la informaci6n primaria
 
final del estudio.
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- Se ha introducido nucvas variables relaciona 

das al programa AITEC 

- Se ha reestructurado la parte relacionada al 

programa de credito y otros. 

Por otro lado, se ha extractado varias preguntas
 

como estas:
 

- Si tien desco de expandir su negoc::o?
 

- Que harla para expandir su negocio?
 

- Cu~ntos afios tiene usted?. etc.
 

Por considerar variables no dependientes, que de.

termina la demanda de cre'dito.
 

De esta manera la encuesta final se ha estructu

rado de la siguiente manera:
 

-
 Identificaci6n y aspectos socio-econ6micos de
 

los entrevistacos.
 

- Patrimonio y renta.
 

- Relaci'n de creditos en el pasado y el presen
 

te.
 

- Expansi6n de la actividad.
 

- Programa de credito.
 

F. ESTRATEGIA PARA LA RECOLECCION DE DATOS
 

En esta parte del estudio se requiere hacer algunas
 

consideraciones referente a los problemas econ6micos
 
por los qua atraviesa el pais, dado que estas varia

bles inciden en la recol.ecci6n de datos.
 

El pais, sufre actualmente una crisis econ6mica sin 

precedentes caracterizada por una contracci6n en el 

sector de la produccion con un estancamiento en los 
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sectores como la minerva y agricultura. Por otro la 

do, la fuerte contrncci6rn en los .ectores do In pro

ducci6n ha permitido crecer el sector servicios, con 

virticndose en un sector especulativo con fuertes v.a 

riaciones en los precios. Esta situaci6n se ha empeo 

rado con la constante emisi6n inorginica de la monedaI 

nacional a consecuencia del d~ficit fiscal, provocan

do 	 una econoinia hiperinflacionaria. 

Por estas consideraciones, en el marco de la recolec

ci6n de datos se ha tornado en cuenta dos aspectos que 

consideramos cruciales: 

- Realizar la recolecci6n de datos primarios, en no
 

mayor de 5 dias (corto tiempo).
 

Decision importante para evitar el sesgo que podrila
 

•dificultar el anlisis en la variaci6n de los pv ias
 

para el estudio, en un periodo hiperinflacionario de

bido a las desproporcionadas alzas en los precios de
 

los productos que comercializan los grupos solidarios
 

y compra y venta de materia prima y productos en el
 

caso de pequefios productores.
 

Seleccionar el periodo o scinana mas estable respec
 

to a la presencia de huelgas, paros, suspensi6n
 

de actividades, etc., que podr'a dificultar la re

coleccion de datos primarios por v'.a encuesta. Es

ta decisi6n ha permitido realizar encuestas, preci

samente en dias que podemos considerar normales o
 

regulares respecto a los dias de huelgas o suspen

si6n de actividades laborales.
 

1. 	Realizaciin de las encuestas "n los lugares selec

tionados
 

Se ha optado por algunas caracteristicas del mode

lo empleado por el Instituto Nacional de Estad'.3ti 

cas para la realizaci6n de encuestas de esta nntu



raleza. 

- En la recolecci6n de datos primarios para gru
pos solidarios, se ha seguido la PauLa sigui.n

te: 

ESQUEMA N? I 

SECTOR MERCADO CON UNA CUADRA
 

*1 	 1. 
EXTERIOR
t11 

!MNERCADO 

INTERIOR
 

1? 	El encuestador se debe ubicar 
en la puerta del
 

mercado para iniciar las entrevistas.
 

2? 	Segin el n6i:ero de encuestas para el rercado, el
 

entrevistador realizar5 
70% de las encuestas en
 

el interior del mercado y el 30% el 
exterior del
 

mercado y girara en al sentido 
de las manecillas
 

del reloj, tanto en el interior as' como en el ex
 

terior del mercado.
 

'7
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El intervalo de los puestos a entrevistarse, se
 

ha determinado por cl niniero de puestos divididos 

entre el ntimero de encuestas asignadas a cada mer 

cado. 

Ejemplo:
 

Para el mercado Yungas se ha determinado 12 en

cuestas y el mercado cuenta con 104 puestos de
 

venta; entonces el intervalo entre el puesto que
 

se entrevista y el pr6ximo puesto de venta a en

trevistarse es 8, 6, lo que significa, que el in

tervalo entre cada puesto a entrevistarse es 9
 

puestos utilizando redondeo.
 

En este sentido, para el ejemplo el primer.sujeto
 

de la entrevista, es el puesto que se encuentra a
 

la entrada del mercado en la acera derecha, el. se

gundo sujeto de la entrevista es aquel que est i
 

ubicado en el noveno puesto a partir de la prinera
 

entrevista y as! sucesivamente.
 

En caso de existir rechazos, se insistira al puts

to que sigue, aldeterminado per nuestro interval,
 

los resultados al respecto fueron positivos, ya que
 

se registr6 solamente el 3,97% de.rechazos per las
 

encuestas realizadas a grupos solidarios.
 

Mientras que la recolecci6n de datos primarios pa

ra pequeos productores se ha seguido la siguiente
 

pauta:
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°1'SQUEMA N 2 

SECTOR MERCADO CON CUADRAS
 

3? Cuadra
 

/ 

.{l'? Cuadra i 
2. Cuadra 1 4? Cuadra 

0. Partida "AW'
 

Partida "B" 
 I
 
S5.! Cuadra
 

1! El encuestador se debe ubicar en la puerta del 
mar
 
cado para 
iniciar las entrevistas.
 

2. Segn el n'mero de entrevistas determinadas, el en 
trevistador "ealizarg el 50% de las 
encuestas 
en la
 
prime-a cuadra, siguiendo en 
el sentido de las mane
cillas del reloj, 
como lo muestra el esquema y el 50%
 
lo realizari 
en las 
cuatro cuadras restantes, sicinpre
 
en el sentido del reloj 
y tomando en cuenta 
el inter
valo correspondiente a 
fin de asegurarse 
la aleatorie
 
dad de la muestra,, desde ya 
calculada pot inferencia'
 

estadistica.
 

/'
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La determinaci6n do los intervalos para la 
ubicaci6n
 

do los sujetos do entrevista en el sector tle .crcadj.; 

son similares a los mencionados para el grupo solida

rio.
 

1. Los encuestadores y la recolecci6n de datos
 

Para la recolecci61n de datos se ha contratado a 12 
encuestadores 
estudiantes universitarios de ins ca 

rreras de econom'a, auditoria y adminisLraci6n prin 

cipalmente, en funci6n a .la experiencia en la reali 

zaci'n de encueStds y quo est~n relacionadas con ac 

tividades similares. 

El contacto se realiz6 a trav6s de los departamen

tos de econom'a y administraci6n en las 
universida
 

des Cat6lica y Mayor de San Andr~s.
 

Previo al trabajo de recolecci6n de datos se reali

z6 una orientaci6n scbre los alcances del estudjo 

y los objetivos de la realizaci6n de las encuestas, 

la forma de llevar a cabo las entrevistas, !a iden 

tificaci6n de los entrevistados, logistica empIea

'da, etc. junto con el coordinador de la recolecci6n 

do datos primarios. 

Para el sondeo 
se ha seleccionado a 4 encuestadores
 

2 mujeres estudiantes de 
audit'cria y adiainistraci6n
 

de empresas y 2 varones estudiantes de economlna e 

ingenierla, mientras que para 
la realizaci6n de las
 
encuestas 
definitivas so ha incrementado el nu'racro 

a 12. Estos previan,ente seleccionados al igua] que
 

para la realizacion de la encuesta sondeo, recibie

ron orientaci6n sobre la aplicacion de 
las encuectas.
 

En otros, so elabor6 una informaci6n general para
 

los encuestadores, que insertamos en su totalidad.
 

(/7
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INFORMACION CGENi-RAL PARA LOS ENCUESTADORES 

I. OBJETIVO DE LA ENTREVISTA 

- Recolectar informaci6n para el diseo de un pro

yecto de apoyo a los microempresarios. 

- Promover un programa para el futuro. 

II. PRESENTACION DEL ENTREVISTADOR-FUNDACION
 

Venimos de parte de la Fundaci'n para la Promoci6n y 

Desarrollo de la microempresa. Estamos llevAndo a
 

cabo una serie de encuestas para determinar las nece
 

sidades del sector. Esta Fundaci6n no tiene vInculo
 
"ninguno" con instituciones gubernamentales ni reli

giosas y en una instituci6n independiente. 

La informaci6n recibida en esta entrevista nos ayuda 

ra a diseaar programas para apoyar las acti:iiades 

del sector y desde ya muy agradecidos por su colabo

racio6n. 

EII. GUIA PARA IDENTIFICAR A LOS ENTREVISTADOS
 

A.'PEQUE\OS PRODUCTORES
 

1. Definici6n 

Son unidades econ6micas pequefas que agregan
 

un valor en la elaboraci6n del producto.
 

Ejemplo: Artesanos (sastres, zapateros, borda

dores, etc.)
 

2. Caracteristicas
 

- Unidad econ6imica familiar en la producci6n
 

- Pequefios talleres de producci6n
 

- Emplea hast,4 tres personas y con frecuencia
 

a los miembros de la familia
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- Esta' iiinitado su ac'eso a los cr-ditos tra 

dicionales 

- Utilizaci6u intensiva de la mano de obra
 
- Crecimiento y desarrollo es "lento y vegeta 

t ivo" 

3. Lista do algunas actividades directimence ViI:.L

lada a los pequcAjos productores 

- Sastrerias y modistas
 

- Zapaterias, talabarterias y otros 
(confec

ci6n de productos do cuero)
 
- Carpinterias, ebanisterias y personas 
en ocu

paciones similares 

-
 Talleres de metal mecnica (elaboraci6n de
 
puertas, ventanas 
y muebles)
 

- Relojerias, jorerias y orfebres
 

- Panaderias y pastc-'eria
 

- Foto estudios
 

- Hilanderos y tejedores 

- Confecci6n de prendas de vestir
 

- Graficos e imprenta 

- Confiterias
 

- Embutidos, salchicherias y fiambreria. 

Nota: 	 En d'as de ferias, se hard el intento de
 

ubicar a artesanos en 
puestos m6viles..
 

B. GRUPOS SOLIDARIOS
 

1. Definici6n
 

Son revendedores de 
productos (comerciantes mi
noristas) q'ue se encuentran ubicados en los mer
 
cados y calles de la ciudad. Operan desde pueq 

tos fijos y/o m'viles).
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2. Caracteristicas
 

-
 Actuan en mercado competitivo y no regulado 

por lo general 

- Pequeia escala de operaci6n 

- Emplea hasta una persona
 

- Son ra'pidos en la reacci6n 
a los cambios en
 

el sisturna econ6mico 

- Es fcil de entrar a este grupo
 

3. Lista de algunas actividades directamente vin

culada a los grupos solidarios 

- Revendedores de frutas, verduras, carnes, cc 

reales, etc. 

-Vendedores 
 de zumos, jugos, almuerzo', chicha 

rr6n, etc'. 

- Revendedores de productos varios. Ejempn1: 

pasta dental, cigarrillos, caramelos, etc. 

Nota: En lo posible entrevistar a los revendo

res que poseen una variedad de productos.
 

IV. CUIA PARA UBICAR A LOS SUJETOS (ENTREVISTADOS)
 

A. PEQUEROS PRODUCTORES
 

Locales situados en un 
lugar "fijo" y reconoci

bles por simple observaci6n (unidades econ6tnicas) 

Hogares (actividades econ 6 micas desarrolladas en
 
viviendas). En lo posible se 
debe tratar de ubi

car a este i'timo.
 

B. CRUPOS SOLIDARIOS
 

- Vendedores a nivel de puestos fijos y puestos
 

difusos m6viles en los inercados
 

- Vendedores ambulantes de 
puestos fijos (no ubica 

dos en inercados) 

- Vendedores ambulantes de puestos m6viles (no ubi

'2 
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cados en mercados)
 

V. ALGUNAS PAUTAS PARA LLEVAR LA ENTREVtSTA 

Durante la entrevista tcuga presente lo siguiente: 

A. 	Saludo cordial y breve explicaci'n sobre el obje

tivo de la entrevista y en lo posible liegar a un 

contacto de confianza. (No mencionar las palabras 

credito y pr6stamo, en suI lugar se puede utilizar 

las palabras ayuda y apoyo).
 

B. 	Al finalizar la entrevista se debe hacer recordar
 

que la informaci6n proporcionada sera de gran va

lor para el programa en proyecto. 

La 	informaci6n sera analizada por tcnicos y du nin
 

guna manera se adquiere un compromiso con la Funda

cion, 

C. 	 Antes de dspedirse, se recomienda agradecer por 

la colaboracion en la informaci6n. 

VI. CONTROLES DE CALIDAD EN LA RECOLECCION DE LA INFORMA-

CIQN
 

En cuanto a la calidad de la medici6n de !as variables,
 

se efectuara'de la siguiente manera:
 

A. 	Se realizara visitas conjuntas (coordinador-encues
 

tador), para detectar errores en la entrevista.
 

B. 	El coordinador en casos necesarios reentrevistar

parcial o totalmente para efectos de control de los 

datos recogidos, 

C. El 	coordinador realizara reco-.ridos con el fin de 

absolver dificultAdes que podrian preseutarse du

rante la recolecci6n de la informaci 6 n. 

(L\a 
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D. No se aceptar~in cuestionarios con respuestas "in
 
completas" y errores 
en la codificaci~n.
 

E. Los cuestionarios y entrevistas mai 
real .
 
seran pagadas.
 

F. Los cuestionarios que 
sean entregados 
con respues
tas incompletas y errores 
en la codificaci6n 
serain
 
devueltas 
a los encuestadores.
 

VII. INDICACIONES SOBRE LA CODIFICACION
 

A. Las preguntas realizadas 
pero, no respondidas se co
 

difica SIN DATO.
 

B. Las preguntas que por alguna raz6n 
no han sido pre
 
guntadas, no se rodifica (deja 
en blanco)
 

C. La codificaci6n 
se recomienda realizar al final 
d?
 

la entrevista.
 

D. Los datos financieros 
se codifican 
en miles.
 

Buena suerte . . 

La Paz, Marzo de 1985
 



eANEXO 2
 



FUNDACION para la PROIJCION Y DESARROLLU de la I,'ICROEU4IREJA 
E1CUBSTA GRUPOS 30LI,.fIIO3
 

No encuosto .......
 

codigo
 

01 Entrevistador .................................... 
 01
 

02 Fecha do entrovista... ....................*. .......
@.. 	 02 .. .. . . .
 

03 Octor-mercado., ................... .... ......... ... 03............
 

04 Tiene patenteinunicipal no .......... o si .............. 04 ........ ...
 

05 Cutinto tiempo quo estd dodicado a esta actividad ......... 05 ............
 

ar30s
 

06 Usted vende en 
este lugar todos los dias de la semana o6 ............
 
o solainente a1gunos lias
 

1. todos los dias ......... (pase a preg. 06.a)
 
2. algunos dias........... (pase a preg. 06.b)

3. solo hoy ......... (pase a pre.. 06.b)
 

06.a 	 Cudnto tiumpo de funcionamiento tiene el negocio en 06.a
..........
 
este lugar ......................................... 
 arie
 

(pase a pregunta 07)
 

06.b 	 Usted tione lugares reGulares dondo vende durante
 
la somana
 

no°.. ........... o si .........
 

07 Cuiles son los p:-blumas principales que encuentra en su
 
negocio
 

(marque hasta dos en orden de importancia) 07a .........
 

1. Falta 	de capital de trabajo
 
2. Falta 	do mano de obra calificado 
 07b..........
 
3. Falta 	do morcado para proauctos
 
4. Palta 	do maquinaria apropiada
 
5. Falta 	de capacitaci6n empresarial
 
6. Otros 	......................................................
 

08 A qui6n vonde sus productos
 
I. consunidores directos 
 08.
 
2. otros minoristas
 
3. mayoristas
 
4. fabricantes mayoristas 
5. otros ................................
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09 En quo moses del ahio tiene mayor venta
 

09a. 09b 09c 
 09d 09e 
 09f
 
encro... febroro.... marzo.... abril.... mayo .... junio....
 

09r 09h 091 
 O9j 09k
Julio .... agosto .... sept .... 091
octubro .... noviembre.,.,. diciembre
....
 

PARA CADA PRO."UCTO:
 

Quo productos 11...Cada cuanto 
 Quo cantidad 12...Con cuantos
vend ticmpo so provee 
 dcl producto comprarla 1o;
 
del producto compra 
 mismos productoo
 

(dias) 
 boy
 

A v.............
 ea..........
 12
 

B............... ll.b.............. 12.b ..............
 

..............
C o .c............. 12 .c...............
 
D .............. 
 ll.d ..... ....... 
 12.d...............
 

E ............. 
 ll.e .......... .. 
 12.c ...............
 

E ............. 
 ll.f............. 
 12.f ...............
 

13 Cuantos dias trabaja on la semana ....... 13 ....
 

14 Cuantas horas trabaja en el dia .................... 14 ............
 

15 En quo otra actividad trabaja 15 ............
 
0 ninguna
 
1 comorcio
 
2 otro artesania
 
3 servicios personales
 

16 En este momento, cuaajto vende en 
valor en un dia
 
16a regular................... * ............
 

16b bulno...................... . .
 ......

16c mu lo..............C......4 
 .... 0
 

17 Cuanto le 
queda al final de un dia para sus gastos familiares
 
17a dia regular ............................... 
 17a ...... . .
17b dia buena ........ 
 ..............
17c dia male ........ . . . 17b ... .*.. ..
 . . .. . . . . . ... 17c ............
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19 Tiene otros gnstos para su negocio
 

19.a Transporte.(dario) ...................... 
 19.c....
 

19.b Luz cloctrica, agua, telefono,(niensual)
 

. .... ..... ....... .. . 19.b... .... 

19.c.Licencia/patente (anual) ..... 19 c.........
 

19.d impuestos.(anual) ..........................
 

19.c peones(diario)...... ... I..oo*...o...o...... 
 1 9 ....... 60
 

19.f arriendo do local.(mensual) ....... 
 19.f.
f
 

19.g alimentuci6n. (diario) ........... ......... 19. 
.......
 

19.h otros.(sentage)........ .......... 
.......... 19.h..... .
 

19.1 coche de vcnta.............. .. o
..... .... 19......
 

20 Para la claboraci6n do 
su producto contrata parto del 20 .. ..
 
trabajo afucra a otra emprosa o persona
 

no............ 0
 
Si ......... 1
 

21 si contrata afuera, cuinto paga en un mes regular 
 21..... .. s
 

22 Do la siguicnte lista diga curles do 
ostos tiene su
 
negocio y un valor estimado si lo compra hoy
 
(calcula on base do d6lares y haga el cambio a hoy)
 

22.a maquiuaria................. 2 2
 ....... .0 
 0.. ... 0 . .a. .... .. , 

22.b equipo do oficina ..... ......... ...... . gg22.b o..... .. ,. ..... 

22.c inventario(materia prima y productos) 
........... 22.c@.......,
 

22.d capital do trabajo......... .......... 
 ... J.. 22°d-- ..........
 

22.e vehiculos ..................... 
 ..... . 22.e...... .... 

22.f torrenos/edificios ........... 
 ........... 22.f. .
 

22.g otros ................ • e .g. .g. *44., e , o• 
 o
 

U(•- 541 
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23 C6mo usted logr6 tener estos biuns y equipos 23.a ..........
 
(marque hasta 3 en 
ordon do importancia)
 

23. b. o.
1. mndianto ahorros propios * . 

2. reinvcrsi6n oc las uanancias del negocio 23.c ..........
 
3. pr~staujos do banco o cooperativa
 
4. prIstanos do familiares sin interosus
 
5. pr6stainos do prostamistas
 
6. huredado du familia
 
7. apoyo de al-una instituci6n (donaci6n)
 
8. otro ......................................
 

24 .Tionc cuenta on al6un banco o cooporativa 24 ............
 
corrionte ahorro 
 amibos


banco 
 1 2 3
 
cooperativa 
 4
 
otros 
 5 6 
 7
 

25 Compra ustod sus productos (materia prima) con dinero o
 
los consiguc con trueque
 

1 dinero............... 
 25
 
2 trucquc................... 25
 
3 consignaci6n ............. 7; 
 25.c ......
 

26 Tione prestaio dc albuna persona u instituci6n on esto 26 ......
 
momento
 

no ............. 0 (paso a prugunta 32)
 
S i.............
 

PARA TOJOS LOS PRE:TA;,*OS QU" TIENL AC"UALIE;:TE PARA EL N1GOCIO 

27 Do qui6n es 28.Lionto 
del 29.Plazo 30.Inter6s 31. .Dostino

pr6stamo pr6stamo
l.inst, publ. prstamo a pag-,ar pr6sta:,o(dias) 1.equipo 
2.inst. priv. 2.mercadvrla
3.coop. 
 3.otro

4 .prostauiista 
5.fam. amigo
 

27a ............ 28a . ..... . 29a .............. 30a .... * ........ 31a . . ... ,
 

27b. .... .... ..28b ............. 29b .... . *. . 30b .............
... 31b ..............
 

(PASE A LA rRLC.U::TA 35) 
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32 PJiQUE NO TIEI;E PREJTAIO3 
(marque hasta dos en orden do 
importancia) 

1 negocio no ine dd para pagar un pr'stamo

2 los interests son niuy altos 
 32.b..... .3 es inuclio rieoso sacar un prestamo 
4 no hay qui6n me presto

5 tengo suficicntc 
 capital para trabajar

6 no tungo garantia
 
7 no tengo ruccrwndacion
 
8 no sabc c6ino cociSguir prestamo
 
9 otro .
 .................
 

33 cudnto do intur6s lo 
cobra un prestamista
 
por r............. 
 ...........................
 

34 estaria en condici6n do pager oste inter6sno ............. 0 34.
si ............. 
I 
 . .
 . . . .
 

35 En aios anteriore6 ha trabajado usted en su negocio 
 35.. 
con pr 6 stainos 

no ...............
0 (pase a la pregunta 39)

si ............ 1
 

36 cudndo rue el dltimo prdstajo ................. 
 36 .............
 

37 para qu4 lo us6 


1. coprar maquinaria 
37 

2. comprar materia prida 
3. comprar bien raiz
 
4 . o tra................................................................
 

38 le ayud6 el pr 6stamo 
en su nugocio
 
no ...... . .0 
 si .......... 1
 

39 Tione usted alguna persona que le fia o da en conssignaci6n 39 .........
alguna maturia priwa o producto 

no ...................0 
 (paso a la pre,. 44)
si ............
 
p......
 

PARA TODA MATEHIA PRIIJA/1'1OJUCTO FIAWO/COi;:IGI,LCIOI. 

IIATERIA 
 40 Valor de 41.Por qu6 42.CUU'nto pagariaPRILIA/ materia 43.Qu6 1 detiewpo por producto 
 ganancias/int ,:

RODUCTO prida/ (dias) 
 si pagara al
producto pa-a al findor 

contado
 
se ..... a 40a ......... 
 41a. ...... 42a
........
.... 43a ............ 
...

00. .. . 40b
......... 
 41b ,..... .. 
 42b... 
o. ...... 
 43b ..... o..........
 

00..........0 .
 o..... 41 .
 ....... .
 42c .............
0 43c ........0...69 "..0 
000... .. 40d ...... o... 41 ......... 
 4 d....o;......... 
 43d .. o.....o........
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44 Qud lo impido expandir on osto momento su ne&ocio
 

1. fulta capital de trabajo
 
2. falta capital invorsi6n largo plazo

3. fulta mano do obra calificado
 
4. nituaci6n econ6mica del pais
 
5. falta mercado 
6. falta dc capacitaci6n emprusarial
 
7. otro
 

45 Al expandir, contrataria mkis personal 45
...........
 

cudntas personas ................
 

46 Actualmento Ilva en su 
negocio apuntado sus gastos e 46 ........... 
ingrosos 

si ................. I no .............O 

47 Cree usted quo podria aprovecharcapacitaci6n on 47 ...........
 
contabilidad o manojo do empresas on su negocio
 

no ................0 (paso a pregunta 51)
 
si ................ L
 

48 do qu6 tipo 48.
 
1. contabilidad
 
2. mercadco
 
3. elaboraci6n de proyectos
 
4. otro
 

49 cudndo podria asistir a un curso (on su barrio) 49
 
I. on la maiana 
2. al mediodia
 
3. en la tarde 
4. entre las 5 y las 7 de la tarde
 
5. ontre las 7 y las 9 do la noche
 

50 con qu6 frecuencin durante una scmana 50 ..........
 
1. un solo dia 
2. dos dias juntas
 
3. dos dias scparadas
 
4. trcs dias juntas
 
5. tres dias separadas
 
6. cuatro o ciico dias 

51 Soxo masculino ............. 1 Pomenino .............. 2 51 ......... ..
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52 ............
52 	 Nivel do cducaci6n 

1. 	 sin educaci6n for:i,.al 
2. 	 algo do primaria 
3. 	 pr,,Aria comploto 

4. 	 al-o du socundario 
5. 	 secund.-rio complcto 
6. 	 escucla t6cnica
 

53 	 Cugntas personas dependen do usted ...................... 53............
 

54 	 Cudntos micmbros do su faxilia trabajan 

54.a on su negocio .. ...... 	 54.a ...........
 
54.b afucra ................... 	 54. b ...........
 

55 	 Para cubrir cl gasto familiar, el dincro lo obtiene de
 

55.a su ncgocio ............... (M) 	 55.a ..........
 

55.b. ayuda familiar ........... (M) 	 55.b ..........
 

56 ...........
56 	 Do d6ndc es ustod 

i. La Paz ................
 
2. Otro ciudad ...........
 
3. Provincia .............
 

57 	 Cudntos afios vivo en La Paz ................ 57 ...........
 

58 	 Ila rccibido, en su ncgocio, al:una vez, ayuda o apoyo do 58 ........... 
aiguna instituci6n/organizaci6n 

Si ............... 1 	 no .............. 0
 

59 cuil instituci6n ................................... 59 ...........
 

60 cud! fu6la expericncia ............................ 6o ...........
 

............ ............. 	 ........ t....
 

. 6. 0 .9 .0 . . o.. . . .	 ...... . 

oe eo• ooOo .ooo• ••o • e . ,,, B • . ,.e • • •• •e erill,• 

http:for:i,.al
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Come ya deciamos on la presentaci6n, In Fundaci6n para In 
Prousoci6n y
Desarrollo do In M.icrocmpresa, 
tient fondos li;nitauos par' colaborar a los
microempresarios per la ruciunto iniciaci6n do sus actividudes. Ado:i:ls duuna capacitaci6n on Jifanvjo do eiprosas. La Fundaci6n quisiura dar cr6ditopara capital do trabajo. Estc cr6dito stria a 30 dias plazo ycquivalcnte a sus ea un aiuntog:astos reGularcs on productos o maturia prima. Cr&dito tiunny quc scr pagc:do un ci plazo 
Lstc 

fij"do y los rmorosos surin sancio..,dos.La Pundnci6n ticne coie objeto establacur una relaci6n financicra co-) 01neficiario dondo el, pacar boal on el plazo establ.cido, rLcibjri el misimo din
Un nucvo pr~staimo.El prop6sito de 6ste cr6dit - cs dar facilidades pzr. Iv couipraductos o dL proiiaturia priwa y eli;:,inar la ncceriu'd dc; rocurrir al prustamisti..Pero, como 
todas las cosas cn olivia on esto memento subun por la inflzAci6nos neccsario quu la Fundaci6n cobru un 
los pesos nocc.snrion para 

monto que Il pcrnitc seguir prcstondosus co..,pras.

subiondo 

En estL momento los proauctos cstanon 80 porcicnto -uunsual. 
 P a r a sEuir fin-ncianco el miso nivol do comn-ras, 
la Fund-uci6n tendria qu. cobrar 
ostc cl 80 porciento munsual. Encaso usted al sacar un prtstai1 ,o do 10 milonus do pesos tunarlagar al turaianar el ucs qu. p:l18 milloncs, lo quc L, pertnitc un pr stamo de 18 mille nes para el ms si&uiefjtv. 

61 Ustud pagaria el 80 porc.(cnto monsual come 
inter6s du un 
 61 .........
pr6stan 
 o si el mes siguiontc ol pr6stumo fucra 80 porcionto
 
mas grande.
 

Si ............... 
1 (paso a la pregunta 66) 
no ............ 

pagaria usted el:
 
62 60 porciento mursua ......... (pase a prugunta 66) 
 62 .........
 
63 
 40 porcionto monsual ......... (pase a pregunta 66) 
 63 ............
 
64 20 porciento mensual ......... (paso a prcgunta 66) 
 64 ............
 
65 5 porciento mnsual
......... 
 65..... 

66 
 Estaria usted int;rcsado on participar en un programa de 
 66 ...........
cr6dito y capacitaci6n du 
esta naturaloza
 

nli ..... .... .no...................... 
 0
 
Nombre del entruvistado..................................
 

Nombre del negocio........ .. o . . . . . . ....... .
...... .. ....
 

Dirccci6n.................. ...
 . ......... ....................... ..... ..
 

Agradecc3 
 per In colaboraci6n on la entrcvista.
 

\",o"
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--------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------

----------------------------------------------------

----------------------------------------------------

----------------------------------------------------

----------------------------------------------------

----------------------------------------------------

-----------------------------------------------------

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A MICROEMPRESARIOS
 
MARZO 19135
 

ACCION INTERNATIONAL/ACCION
 

01 Entrevistador
 

M-C 	 M-P
 
Nr. % 	 Nr.
 

1 31 13.4 12 4.92 23 10.0 11 4.53 	 6 2.4
4 23 10.0 19 7.7 
5 11 4.8 17 6.9 
6 21 9.1 24n 9.1
7 24 10.4 26 10.6
 
8 25 10.8 24 9.6
 
9 	 6 2.6 34 13.a
 
10 24 10.4 24 9.0
 
11 6 2.6 24 9.8
 
12 37 16.0 25 10.2
 

total 	 231 100.0 246 100.0
 

04 Que exactamente es el negocio
 

Micro-comerciarstes
 

Nr. 	 %
 

productus alimenticios 91 39.4
 
mercachifleria 39 16.9
 
articulos de vestir 65 28.1
 
articulos varios 35 15.2
 

total 	 230 100.0
 

Micro-productores
 

Nr. 	 %
 

sastreria 69 28.0
 
joyE-ria y relojeria 21 8.5
 
zapateria 21 8.5
 
metal mecanica 20 8.1
 
sombrereria 17 6.9
 
imprenta 15 6.1
 
reparacion de comida 15 	 6.1
 
apiceria B 3.3 
carpenteria, muebleria 7 2.8 
bordado 7 2.8 
panaderia, reposteria 6 2.4 
otros 	 39 1E9
 

total 	 245 100.0
 

nota: 	en caso de M-P no encuestamos los que trabajan
 
a puertas cerradas
 

-1



04.a "rione patente municipal
 

M-C
 
Nr. %
 

SI 170 73.6
 

no 61 26.4
 

total 231 100.0
 

05 Cuanto tiempo que esta dedicado en este oficio
 

M-C M-P
 
Nr. % Nr. x
 

1 a?;o o menos 32 13.9 16 6.5 
2- 5 aoss 82 35.6 66 26.8 
6-10 a os 43 18.6 63 25.5 

11-19 aios 29 13.0 38 15.0 
20+ agos 45 19.0 63 25.5
 

total 231 100.0 246 100.0
 

06 Cuanto tiempo de funcionamiento tiene el negocio en
 
este lugar
 

M-C M-P
 
Nr. % Nr. %
 

I a;o o menos 22 9.5 62 25.2
 
2- 5 a-nos 51 22.0 103 42.0 
6-10 asos 39 17.0 36 15.0 
11-19 aos 20 9.0 26 11.0 
20+ aios 30 13.0 19 6.0 

total 231 70.1 246 100.0
 

nota: 30 % de M-C no respondieron a este pregunta porque son 
ambulantes que estan en este lugar solamente algunos dias de la 
semana 

De Los M-C que venden solamente algunos dias de la semana en 
cierto lugar. el 22 % tienen lugares regulares que visitan durante 
la semana, todas las semanas.
 



-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

---------- ---- --- --- --- - - - - - - - - - - - - - - - - - -

07 	 Cuales son los problemas principales quo encuentra 
on su negocio 

Cual Es el Problcma Principal en su Negocio 

M-C 	 M-P
 
Nr. % 	 Nr. 7. 

falta capital Trabajo 157 68.0 134 54.5 
falta (ntrcado 46 19.9 45 18.3 
falta maquinaria 5 2.2 22 8.9 
falta mano-obra 1 0.4 4 1.6 
otros 20 8.7 40 16.3 

total 	 231 100.0 245 100.0
 

Cual Es el Segundo Problema en su Negocio 

M-C 	 M-P
 
Nr. % 	 Nr. %
 

falta mercado 64 27.7 41 16.7
 
falta capital trabajo 33 14.3 30 12.2
 
falta maquinaria 4 1.7 30 12.2
 
falta mano-obra 2 0.9 13 5.3
 
otros 34 14.7 34 14.2
 

total 	 137 59.0 148 60.0 

08 	 A quien vende sus productos
 

M-C 	 M-P
 
Nr. % 	 Nr. % 

consumi dores 219 94.0 	 225 91.5
 
otro minorista 6 2.6 12 4.9 
mayoristas 1 0.4 1 0.4 
otros 5 2.2 8 3.3 

total 	 231 100.0 245 100.0
 



--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-- ----------------------------------------- ----------------------

------------------------------------------------------------------

09 En quo meses del a7ro tiene mayor venta
 

i-C M-P

Nr. % Nr. % 

abri I 59 25.5 44 17.9 
mayo 62 26.8 71 28.9 
junjo 66 28.6 77 31.3 
julio 79 43.2 62 25.2 
ago!ito 8 36.1 77 31.3 
septiumbre 52 22.5 50 20.3 
ottlUbre 50 21.6 48 19.5 
novi umbre 90 39.0 87 35.4 
diciumbre 177 76.6 185 75.2 
enero 94 40.7 77 31.3 
febrero 99 42.9 64 26.0 
marzo 73 31.6 44 17.9 

nota: para ambos M-E el peak maximo esta en diciembre
 
para M-C hay un peat, 5ecundario importante en julio
 
para M-P hay dos peak menores en junio y agosto
 

13 Cuantos dias trabaja en la semana
 

M-C M-P

Nr. % Nr. 7.
 

1 4 1.7 
2 17 7.4 
3 7 3.0 
4 12 5.2 
5 15 6.5 
6 73 31.6 
7 102 44.2 

toLal 230 100.0 


nota: prornedio de dias trabajado en la semana: 


14 Cuantas horas trabaja en el dia 

-- -
2 0.6 
8 3.3 
6 2.4 

32 13.0 
155 63.0 
43 17.5 

244 100.0 

M-C = 5.80, 

M-C 

Nr. % 

5 o menos 36 15.6 
6-7 35 15.2 
8-9 5B 25.1 
10-11 50 21.7 
12-4- 52 23.0 

total 231 100.0 

M-P
 
Nr. " , % 

9 3.6 
17 7.0
 

116 47.1
 
56 22.7
 
48 20.0
 

246 .100.0
 

-4



--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-------------------------- ------------

------------------------------------------

------------------------------------------

-------------------------------------------

------------------------------------------

----------------------------------------

15 	 En que otra actividad trabaja 

M-C 	 M-P 
Nr. % 	 Nr. %
 

ninguna 	 191 82.7 217 88.2
 

servicios personales 25 10.6 13 5.3 
comorcio 8 3.5 10 4.1 
artesenia 1 0.4 1 0.4 

total 	 225 100.0 241 100.0
 

16 	 Cuantos trabajadores tiene
 

I-C 	 M-P 
Nr. .	 Nr. %
 

0 105 42.7 
1-2 108 43.9 
3-4 25 10.2 
5-7 8 3.3 

total 	 246 100.0 

16 	 En este momento, cuanto vende en valor en un dia
 

M-C 
$ U.S. 	 Nr. V. 

1- 5 	 63 27.3
 
5- 10 	 47 20.4
 

10- 25 	 89 38.5
 
25-100 	 32 13.9 

total 	 231 100.0
 

17 	 Cuanto le queda al final de un dia para
 
sus gastos familiares
 

M-C

$ U.S. 	 Nr. % 

0 - 1 	 46 19.9 
1 - 2.5 	 67 29.0 
2.5- 5.0 65 29.1
 
5.0- 7.5 17 7.4
 
7.5- 10.0 12 5.2
 
10.0- 20.0 	 16 6.9
 
20.0+ 	 8 3.5 

total 	 231 100.0
 



--------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

19 	 Tiene gastDs operacionales en su nogocio:
 

(promedios mensuales)
 

H-C 	 M-P
 

promedio Nr. promedio Nr.
 
mensual casos mensual casos
 

trannporte 	 9.60 143, 	 25.20 134luz uyctrica, agua, 0.71 113 4.66
 
tel 1fono,
 

licen:ia/patente 0.12 91 
 0.77
impuestos 	 0.11 64 0.40 145111
 
peones 	 186.00 
 54 	 11.43 15

arriendo del local 9.43 43 
 12.85 180

al iment aci on 39.05 156 	 50.6 139
contratOs afuera 28.36 
 12 	 66.59 36
 
svintaie 	 3.08 
 126
 
otros 
 2.29 31
 

total gastos 	 81.57 
 230 	 67.70 246
 

11-12 Capital de trabajo
 

Nr. 
 % 
 Nr. 
 /%
 

0- B 	 7 3.0 22 8.9 
9- 44 
 41 
 17.5 
 59
45- 90 	 24.0
45 19.5 
 45 18.3
91-226 
 52 22.5 	 5B
227-454 28 	 23.6
12.1 28 11.4
 

455-681 16 
 6.9 	 13 5.3

602-909 
 9 
 3.9
9094 	 1 3.3
33 
 14.3 
 13 
 5.3
 
total 
 231 
 100.0 
 246 
 100.0
 

22 	 De la siguiente lista diga cuales de estos tiene su

negocio y un valor estimado si lo comprara hoy
 

(promedio por negocio)
 

M-C 
 M-P
 
Nr. 
 x 
 Nr. 
 %
 

1- 99 
 61 
 35
100-	 499 29 12
87 
 38 
 102
500-	 999 41
32 
 14
1000-2499 	 48 20
18 	 8 
 33 13
2500+ 	 13 6 34 
 14
 

total 
 231 100 
 246 .100
 



-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

23 Como usted logro tener estos biones y equipos:
 

(primer fuente en importancia)
 

H-C 
 M-P
 
Nr. % Nr.
 

ahorros propios 149 64.5 174 70.7
reinvorsion ganancias 22 9.5 
 19 7.7
 
prestafio familiar 25 
 10.8 17 6.9
prestamo prestafnista 11 4.8 4 
 1.6
prostanio banco/cooo 8 3.5 
 "14 5.7
 
herencia 
 8 3.5 13 5.3
 
aoyo de institucion 3 1.1 -
o ros 
 5 2.2 
 5 2.0
 
total 
 231 100.0 246 100.0
 

nota: ahorros propios y reinversion de ganancias se puedon
considerar la 
 misma cosa. por Io tanto. mas que 75% de los activos
actuales de los microempresarios los consiguieron sin apoyo

financi ero.
 

Como Logro Toner sus Activos Fijos:
 

(segunda fuente en importancia)
 

M-C 
 M-P
Nr. % 
 Nr. %
 

reinversion ganancias 55 23.8 63 
 25.6
ahorros propios 26 11.3 19 7.7
 
prestamo fami liar 
 24 10.4 
 16 6.5
prestamo prestanista 7 3.0 5 2.0
prestamo banco/coop 7 3.0 6 
 2.4
 
herencia 
 2 0.9 
 5 2.0
otros 
 4 1.7 4 1.6
 
total 
 125 54.1 
 118 47.8
 

24 Tione Cuenta en Algun Banco o Cooperativa
 

M-C 
 M-P
Nr. % 
 Nr. %
 

ninguna cuenta 
 202 87.4 196 79.7
 
cuenta corriente 11 4.8 23 
 9.3
cuenta ahorro (banco) 8 3.5 
 8 3.3
cuenta ahorro (coop) 8 3.5 16 7.3
ambos 
 2 0.9 
 1 0.4
 
total 
 231 100.0 246 100.0
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--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

------------------------ --------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------

25 	 Compra ustou sur; productos con dinero o los consigue
 
con truwque
 

M-C N-P
 
Nr. x Nr. %.
 

dinero efectivo

100% 15B 68.4 217 BB.2
 

56-99% 23 9.9 	 8 3.2
 
46-55% 25 10.6 	 6 2.4
 
0-45% 26 10.9 	 15 6.0
 

total 	 231 100.0 246 100.0
 

nota: el restante lo consicon a consi gnacion 
no hay uso significante de trueque para conseguir producton
 

26 Tiene prestamo de alguna persona u institucion on este
 

momen to
 

M-C 
 M-P
Nr. x 
 Nr. %
 

si 32 13.9 26 10.6
 
no 199 86.1 220 89.4
 

total 231 100.0 246 100.0
 

27 Fuente de Prestamo
 

M-C 
 M-PNr. % 
 Nr. %
 

fami I i a/amijgo 19 58 14 58
prestaminsta 11 33 3 13
iLnsti tuci on 3 9 7 29 

total 	 33 100 24 100 

28 Montos de Prestamos Actuales
 

M-C 
 M-PNr. 
 Nr. %
 

0- 99 17 	 12
 
100-500 6 	 7
 
501+ 9 7 

total 32 26 



---------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------

--------------------------------------- -----------------------------

31 Destino del Prestamo Actual 

M-C 	 M-P

Nr. % 	 Nr. %
 

mercaderi a 27 62 	 15 63
 
maquinaria 	 1 3 4 17 
otro 	 5 15 6 25 

total 	 33 100 24 100
 

32 Porque No Tiene Prestamo
 

M-C M-P
 
Nr. % Nr. %
 

Negocio no da para
la.ar un credito 79 37 	 64 29
 

n ereses muy altos 36 17 	 48 21Much6 riesgo 45 21 	 41 18
 

No hay Quien me 
reste 	 22 10 19 6 
o tengo garantia 10 5 22 10
 
otros 21 10 30 13
 

total 	 213 100 224 100
 

nota: las pri meras tres respuestas reflejan el alto costo de
credito en 01 sector i nforma] y la situacion precaria de los 
negocios, los cual causan miedo por parte de los microompresarios 
de comprometerse con credito.
 

35 	 En aios arteriresores ha trabajado usted en su negocio 
con prdstamos 

M-C 	 M-P
Nr. % 	 Nr. %
 

fecha ultimo credito 

1965 10 4.3 8 3.3 
1964 25 10.6 23 9.3 
1903 7 3.0 6 2.4 
1902 7 3.0 9 3.7 
1901 5 2.2 9 3.7 
1900 11 4.8 6 2.4 
anterior 1980 7 3.0 9 3.7 

nunca con credito 159 68.8 	 176 71.5
 

total 	 231 100.0 246 100.0 

-9
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--------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

37 Para que utilizo su ultimo prestamo
 

M-C 	 M-P
 
Nr. 	 .
 Nr. 	 % 

compra mat.ria
 
pri ma/morcadri a 43 54 39 56
 
maquinaria 7 9 17 24
 
bienos raices 3 4 1 1
 
otros 26 13
33 	 19
 

total 	 79 100 70 100
 

39 Tien. usted alauna persona que le fia o da en consignacion 

materia 	prima o productos
 

M-C M-P 
Nr. % 
 Nr. %
 

si 	 92 39.8 45 18. 

no 	 139 60.2 200 81.3
 

total 	 231 100.0 246 100.0
 

40 Valor de productos fiados
 

M-C M-P 
Nr. % Nr. % 

0- 10 18 14
 
11- 45 37 19
 
46- 99 14 
 3
100+ 
 23 
 9
 

total 92 	 45
 

Costos de capital de trabajo
 

Interes Pagadas/Estimadas 	 tasa % cNr.As
Tasas de 	 promedio 


mensual
 

Interes explicito sobre creditos actuales---- M-P 20.06 16 * 
(pga. 30) M-C 14.81 16 

Interes implicito sabre productos en 
consignaci on-------------------- M-P 39.06 6
(pgas. 40-4) 	 M-C 36.11 27 

Intvrs ostimado cobrido por prestamista----- M-P 26.33 91 
(pga. 33) M-C 25.78 6B 

* 	 nota: on el caso de los M-P, otros 4 dijeron no pagar interes 
en I caso do los M--C, otros 15 dijeron no pagar interes 

-10



---------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

44 Due le impid' expandir on este momento su nogocio
 

M-C M-P
 
Nr. x Nr. %
 

falta capital trabajo 155 67.1 146 59.3 
situacion economica pais 37 16.0 37 15.0 
falta mourcado 19 0.2 19 7.7 
falta capital inversion 3 1.3 13 5.3
fal tLa iano-obra 1 0.4 -- -
otro- 16 30
6.9 12.2
 

total 231 100.0 245 100.0 

nota: situacion economica del pais y falta de mercado pued.n ,:,or
intLrprtAdo como la misma cosa, dando un 24% respuesta para M-C y 
un 22.7 % para M-P. 

45 Al expandir: contrataria mas personal 

M-C M-P 
Nr. % Nr. %
 

NO 133 57.6 44 17.9
 

SI, cuantos?
 
1 69 29.9 53 21.5
 
2 25 10.8 81 32.9
 
3 1 0.4 25 10.2 
4 1 0.4 15 6.1
 
5 2 0.9 13 5.3 
6+ - 15 6.1 

total 231 100.0 246 100.0
 

46 Actiinlniente lleva en su negocio apuntado sus gastos ei ngr t?.-io s 

M-C M-P 
Nr. % Nr. %
 

no 185 80.1 191 77.6 

Si 46 19.9 55 22.4 

total 231 100.0 246 100.0 



--------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------- ----------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------- -----------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

47 Cree ustred que podria aprovechar capacitacion en 
contabilidad o manejo de empresas en su negocia 

M-C M-P 
Nr. % Nr. .
 

NO 96 41.6 68 27.6
 

Contabilidad 32 35.5 
 108 43.9
 
Mercadeo 38 16.5 21 8.5
 
Elaboracion Proy. 2 0.9 9 3.7
 
Tecnica 13 40
5.6 16.3
 

49 Cuando podria asistir a un curso (en su barrio)
 

M-C M-P 
Nr. % Nr. %
 

en la manana 10 7 20 11 
al mediodia 3 2 
en la tarde 17 13 12 7
 
entro las 5 y las 7
 

de la tarde 12 9 20 11
 
entre las 7 y las 9
 

de la noche 93 66 130 71
 

total 136 100 182 100
 

50 Con que frequencia durante una semana
 

M-C M-P
Nr. % 
 Nr. %
 

Lin solo dia 6 4 11 6 
dos dias juntas 10 7 13 7 
dos dias separadas 25 18 23 13 
tres dias juntas 9 7 21 12 
tre5 dias separadas 34 25 43 24 
cuatro o cinco dias 52 3M 70 38 

total 136 182
100 100
 

51 Sexo del microempresario 

M-C 
 M-P
Nr. 
 % Nr.
 

masculino 
 91 39.4 207 84.1
 
feminino 137 59.3 36 15.4
 

total 231 100.0 246 100.0
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--------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------

----------------- ---------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------- ------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------

52 Nivel de Educacion del microempresario 

sin educacion formal 

alqo de primaria
priLmaria rcomp Ieta 
algo srecundaria 
secundaria roimpleta
escuela tucnica 

total 


Nr. 
M-C 

x Nr. 
M-P 

% 

23 10.0 9 3.7 
53 22.9 30 12.2 
45 
68 
31 

19.5 
29.4 
13.4 

49 
68 
64 

19.9 
27.6 
26.0 

11 4.8 26 10.6 

231 100.0 246 100.0 

53 Numero de Dependientes del microempresario 

M-C
Nr. % M-P
Nr.%
 

0-1 37 16.1 30 12.2 
2-3 89 3B.6 72 29.34-5 72 9432.2 38.2 
6-7 24 10.4 42 17.0 
B+ 9 4.0 8 3.2 

total 231 100.0 246 100.0
 

54. Cuantos mi embros de su f ami I i a trabaj an 

M-C M-P 
Nr. % Mr. % 

En el Neqocio: 
173 74.9 169 68.7

1 44 19.0 54 22.0
2+ 14 23
6.1 9.3
 

total 231 100.0 246 100.0
 

Afuera del Negocio:

0 141 61.0 182 74.0
 
1 79 34.2 44 17.9
 
2+ 1.1 4.8 20 8.1
 

total 231 100.0 
 246 100.0
 



--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

55 Porcontaje de Gasto Familiar Obtenido dol Negocio
 

Nr. 
M-C 

.%x Nr. 
M-P 

% 

100 % 136 58.9 190 77.2 

65-95% 
45-6/% 
menos que 45% 

13 
52 
30 

8.2 
22.5 
13.0 

17 
20 
19 

6.9 
8.1 
6.0 

total 231 100.0 246 100.0 

--------------------------------------------------------------------

56 Lugar de Nacimiento del microempresario
 

M-C 
 M-P
 
Nr. % 
 Nr. %
 

La Paz 143 61.9 134 54.5
 
otra ciudad 33 14.3 39 15.9
 
provincia/campo 53 22.9 70 28.5
 

total 231 100.0 246 100.0
 

52 Ha recibido. en su negocio, aqluna vez, ayuda o apoyo de 

alguna institucion/organizacion
 

M-r. 
 M-P
 
Nr. % 
 Nr. %
 

NO 211 91.3 231 93.9
 

SI 20 8.7 15 6.1
 

total 231 100.0 246 100.0
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--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------------------------

Como ya deciamos en la presentacion, la Fundacion para la
 

Promocion y Desarrollo de la Microempresa tiene fondos limitados 

para colaborar a los microempresarios par la reciente iniciacion 

sus actividadus. Ademas de una capacitacion en manejo de empresas, 

la Fundacion quisiera dar credito para capital de trabajo. Este 

credito seria a 30 dias plaza y en un monto equivalento a sus 

gastos regulares en productos a materia prima. Este credito tiene 

que 	 ser pagado en el plaza fijado y los morosos seran sancionados.
 

La Fundaci6n tione coma objeto establecer una relacion financiera 

con 	 el beneficiario donde el, al pagar en el plazo establecido, 

recibird el mismo dLa un nuevo pr6stamo. 

El proposito de 6ste cr6dito es dar facilidades para la 

compra de productos a materia prima y eliminar la necesidad de 

recurrir al prestamista. Fero, como todas las cosas en Bolivia en 

este momento suben par la inflacion es necesario que la Fundacion 

cobra uj monte que le perinite seguir prestando los pesos necesarios 

para sus compras. En este momento los productos estan subiendo en 

B0 porciento mensual. Para pader seguir financiando el mismo nivel 

de compras, la Fundacion tendria que cobrar el 80 porciento 

mensual. En este caso usted al sacar un prestame de 10 millones de 

pesos tendria que pagar al terminar el mes 18 millones, lo que le 

permite un prestamo de 18 millones para el mes siguiente. 

61-5 	Usted pagaria el XX porciento mensual come interes de un 
prestamo si el mes siguiente el prestamo fuera XX porciento 
was grande 

M-C 	 M-P

Nr. % 7cum Nr. % %cum
 

80% 20 8.7 8.7 48 19.5 19.5 
60% 12 5.2 13.9 17 6.9 26.4 
40% 34 14.7 28.6 61 24.8 51.2 
20% 99 42.9 71.5 81 32.9 84.1 
5% 	 33 14.3 85.8 20 8.1 92.2
 
0% 	 33 
 14.3 100.0 19 8.0 100.0
 

total 231 100.0 246 100.0
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--- -------------------------------------------------------------

66 Estaria. usted interp.sdo en participar en un programa de 
credito y capacitacion 	de esta naturaleza
 

M-C 
 ti-P
 
Nr. % Nr. 
 %
 

Si 184 79.7 210 85.4
 

NO 
 47 20.3 
 36 14.6
 

total 231 100.0 246 100.0
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ANNEX G
 

ACCION International/ATEC
 

TECHNICAL ASSISTANCE
 



TECHNICAL ASSISTANCE
 

I. -Areas Reouiring Technical Assistange
 

A. Institutional Development
 

The approach must center on efforts to design methodologies within
 

institutional structures which allow the institution to learn
 

from its own experiences. What is transferred in the realm of
 

institution building is the teacher's knowledge of how to learn
 

from the experiences provided through project methodologies,
 

rather than the substance of that learning.
 

The new institution must study the beneficiaries of the program
 

and their reaction to the project's product, as well as the metho

dologies and mechanisms used to present and deliver the product.
 

Specific methodologies and mechanisms are definitely part of
 

the technical assistance input, but are presented simply as manners
 

of initiating a process which is as much intended to serve as
 

a learning process as a means of delivering specific products,
 

such as credit and managerial training. Essential to the original
 

presentation of the methodologies and mechanisms is an inherent
 

openness to change in accordance with the concrete experience
 

of the beneficiaries' reactions to end products offered.
 

In "Learning from USAID Field Experience; Institutional Development
 

and the Dynamics of Project Progress", (NASPAA and the Asian
 



Institute of Management; Manila, Philippines), David Korten distin

guishes between what he calls the 1) Traditional Blueprint Approach
 

and 2) the Learning Process Approach. The type of technical
 

assistance toward institution building which AITEC attempts to
 

offer is best described by the "Learning Process Approach" rather
 

than the "Traditional Blueprint Approach".
 

The critical characteristics of the two approaches may be summarized
 

as follows:
 

"Traditional Blueprint Approach"
 

1) 	 It is geared to achieving a predetermined outcome at a specific
 

point in time.
 

2) 	 A clear distinction is made between project planning and
 

project implementation.
 

3) 	 Planning is directed to the creation of a plan and is carried
 

out by technical specialists, each focusing on a particular
 

aspect of the project and responsible for inputs to a parti

cular portion of the project planning document.
 

4) 	 Project management consists primarily of assembling the
 

required technicians and consolidating their inputs into
 

a single document.
 



5) Once the plan is approved, the project moves to implementation.
 

6) 	 In implementation, the primary concern is to obtain compliance
 

with the plans; implementing systems are primarily control
 

oriented.
 

7) 	 Responsibility is commonly vested in a project office, which
 

insures that prescribed activities are carried out on schedule.
 

8) 	 Periodic evaluations are carried out by other technicians,
 

seldom the ones that prepared the plans, test the basic
 

planning premises and determine whether the project management
 

office is performing its function to an acceptable standard.
 

9) 	 Project organization is often looked at only as a temporary
 

mechanism to meet the "needs of the project" with no signifi

cance in its own right, except as a means to an immediate
 

end.
 

"Learning Process Approach"
 

1) 	 It is directed primarily at developing new institutional
 

capacities able to deal over an indefinite period of time
 

with some class of problem or need.
 

2) 	 Rather than focusing on planning a determined number of
 

outputs, prior planning focuses on working out a strategy
 



for developing the desired institutional capacities through
 

the 	production of outputs.
 

3) 	 Adjustments in the strategy are made as experience is gained.
 

4) 	Planning and implementation are basically inseparable as
 

both are carried out simultaneously and continuously.
 

5) 	 Emphasis is placed on achieving continuity in the key actors
 

throughout the project design and implementation phases
 

so that these individuals can adjust their plans at any
 

time to incorporate the lessons emerging from their experience.
 

6) 	 In the process of continuously assessing the programs agains
 

desired results and reassessing and revising the original
 

planning assumptions, evaluation is also a continuous and
 

simultaneous process which begins with the initiating of
 

planning.
 

7) 	 While institutional development purposes cannot be achieved
 

unless effective operational results are ultimately achieved,
 

these operational results aro, from the project perspective,
 

primarily a means to the desired end of leaving in place
 

new 	or enhanced institutional capabilities.
 

8) 	 It is a critical concern in project design to organize in
 



such a way that such capabilities will be institutionalized
 

in more or less permanent structures.
 

The nature of the informal sector being what it is and since
 

an unchanging characteristic of working with the sector is change
 

itself, AITEC has always preferred what Korten calls the "Learning
 

Process Approach" to institution building. Obviously, this approach
 

does not preclude the valid elements of the "Traditional Blueprint
 

Approach", such as careful planning, striving toward clear ob

jectives and goals, taking full advantage of inputs of qualified
 

technicians and emphasis on verifiable, quantified results.
 

The question is of emphasis and it is on accompanying the imple

menting institution as it learns from the experience and makes
 

on-going decisions in accordance with its service and customer

directed orientation,
 

B. Budgeting and Accounting Systems
 

Exact costs of the program should be determined and procedures
 

established so that different program components can be judged
 

for cost efficiency.
 

Because of the large number of transactions involved, agile
 

accounting procedures should be designed and implemented.
 



On a monthly basis, expenditure data should be made available,
 

so as to measure administrative and operational costs per unit
 

loaned and the degree of financial self-sufficiency.
 

C. Client Identification
 

Given the size of the informal sector,care must be taken in the
 

determination of the geographical areas where the program is
 

to be implemented. A short two-page interview of potential clients
 

might be in order before expansion toward a particular barrio
 

or new city is undertaken. The interview time with each potential
 

client could be used to inform him of program prerequisites and
 

seriousness, especially vip-a-vis loan recuperation.
 

D. Program Design
 

Without entering into details at this time, among other areas,
 

the following will be addressed by AITEC:
 

1) Objectives
 

a. Number of clients.
 

b. Number of loans.
 

a. Number of beneficiaries.
 

d. Employment creation.
 

e. Income generation.
 

f. Management training courses.
 



2) 	 Methodologies
 

a. 	 Program promotion.
 

b. 	 Loan delivery and recuperation systems.
 

o. 	 Credit and recuperation policies: sanctions, fines,
 

interest rates.
 

d. 	 Delivery systems for:
 

1. 	 "Assesoria" one-on-one technical and managerial
 

assistance within the workshop.
 

2. 	 Managerial training: content and methodology
 

for 	giving brief courses in a) accounting,
 

b) planning new investment projects,
 

c) marketing.
 

E. 	 Control Systems 

With 	the large number of transactions involved, an agile system
 

of controls will be established. Adequate information on the
 

microbusiness person and especially on his business will be gathered
 

at the time of each loan for monitoring and periodic evaluation
 

purposes. The disbursement and recuperation of loans will be
 

computerized and the use of the computer potential will be upgraded
 

periodically. 
Monthly reports on program results will be prepared.
 

F. 	Training
 

Since the increase of program personnel is gradual (one at a
 

time) the best way to carry o't an effective training program
 



is "on the job". With an experienced promoter and then another,
 

the new promoter learns by doing. Through constant contact with
 

other promoters and clients and the weekly staff meetings, the
 

new promoter rapidly becomes experienced# effective and efficient.
 

The technical advisor supervises the process and ensures that
 

the desired results actually take place.
 

0. Program Management
 

Clear numerical objectives from the beginning with regard to
 

number of clients, number of loans, number of courses, etc. along
 

with easily quantifiable monthly results, make management by
 

objectives viable.
 

In addition to clear management objectives, given the nature
 

of work with the informal sector, a participatory management
 

style is essential to the success of the program. Weekly staff
 

meetings, which are characterized by openness to staff concerns,
 

ideas and suggestions, provide some assurance that the product
 

being offered to clients is indeed filling their needs. Program
 

management, as well as personnel, should be aware that the only
 

constant in a program of this nature is change itself, 
Obviously,
 

the frequent changes must be proposed, discussed, agreed upon
 

and implemented by the entire staff if the program is to maintain
 

a flexibility which truly responds to perceived needs. 
The presence
 

and on-going participation of the Resident Advisor will promote
 

this type of decision making process.
 



1. Networking
 

For a number of reasons, the number of microbusiness programs
 

is increasing year by year throughout all of Latin America.
 

Lessons are being learned, mistakes are being make and corrected,
 

and new areas are being explored. Keeping abreast of what can
 

certainly be termed a movement of great importance in development
 

theory and practice is essential to the role of the Resident
 

Advisor. He will keep the staff informed on program results,
 

methodologies and innovations which take place in other countries.
 

He will also serve as a catalyst, so that personnel take advantage 

of existsrig opportunities to travel and learn first hand of institu

tional informal sector involvement in neighboring countries. 

Within Latin America, it is already easier to count the countries 

that do not have micrc)business programs than those that do. 

In conclusion, ACCION's primary interest is in building the institu

tional capacities of the local foundation executing the project.
 

We believe that the most effective way to achieve this goal is
 

to encourage the personnel to learn from the experiences derived
 

from their involvement in the implementation of the program.
 

In as much as program personnel and participants-are constantly
 

involved in the learning process, the program will consistently
 

improve through the benefits of their inputs and efforts.
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