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UNITED STATES AID MISSION to BOLIVIA iy
¢/o American Embhassy ‘ T
La Paz, Bolivia
USAID ~BOLIVIA Telephones: 350120,350251
A PO MIAM] 34002 Cosilla 673

Lta Por, Bolivie

September 5, 1986

Mr. Stephen Gross

Associate Director

Accidn Internacional Técnica
AXITEC

La Paz

Subject: Specifie 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 js 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 vour organization.



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.

Sincerely yours,

ActingVDirector

Attachments:
1. Schedule

2. Program Description
3. Standard Provisions

ACKNOWLEDGED:

AITEC
\
BY:(M

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
Attachment 2 to this Grant entitled "Program Description.”

B. Period of Grant

l. 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.l. above is $150,000.

2. A.I.D. hereby obligates tlie 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 procedufes
set forth in Attachment 3 Standard Provision entitled "Payment-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."

Obligated Estimated Total
Cost Element Amount Additional Estimated
L]
1, Technical Assistance $150,000 $150,000

to PRODEM



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. 1In addition, the Grantee will prepare a financial monthly
report providing the information described in Section IV of Attachment 2
of this Grant Agreement.

F. Spercial 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."

0147L



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 Internatcional (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 intervened in practically every aspect of the
countxy'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 goverhment 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
sectorl/faces serious constraints which musf 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

1/ 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, experiénce a
high level cof 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
services directly to the public consumerz/. 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
progrém to strengthen and develop this sector. 1In addition, a Bolivian
PVO, the Micro-Enterprise Promotion and Development Office (PRODEM), was

established to implement and coordinate these activities.

The feasibility study was completed in June 1985, and revealed
that:; a) micro-enterprises are an impértant source of employment for
urban populations, b) they provide necessary services for the ecoaomy, 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 an¢ 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 study 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

2/ 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 PRODEM's efforts to strengthen
micro-enterprises. 1In 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 paper;
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.



I1. PROJECT DESCRIPTION

A. Goal

To strengthen the Bolivian private sector so it can play an

effective role in Bolivia's economic recovery.

B. Purgose

To develop 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 subproject:

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 result 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.



F. Project Components

1. Revolving Credit Facility

3/

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 PRObEM with AITEC technical assistance. The
available credit will be publicly advertised, and potential recipients

will £i1l 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 roups will be Groups will be Borrowers must havi
composed of 8 composed of 8 composed of 25 already partici-
members maximum. members maximum, members maximum. pated in one of the

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

3/ 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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4/

Experience with this type of program in other countries—
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

- 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 micro-business
administraticn, and will include accounting, cost control, marketing(
labor relaticns, and investment analysis. Participation wil. 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. 2nd
will not be obligatory for beneficiaries. AITEC will also attc p. to 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 availdble 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



-10-

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 privéte 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)

PRODEM 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 Developnent 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.éf 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 PRODEY 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,

-
U~
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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 1V,

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

Responsible Start Up Date
Activity Institution(s) or Deadline
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 Resideat Advisor AITEC September 1986
candidates after TA funds are
drawn, candidate hired and trained
P.L. 480 Grant disbursed to effect 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
Organize first loan groups PRODEM November 1986
Recruit first Project Implementor PRODEM November 1986
Organize internal pracedures AITEC November 1986
Print forms PRODEM November 1986

First Loans PRODEM December 1986
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Implementation of initial PRODEM January 1987
educational activities

Implementation of initial technical PRODEM January 1987
assistance to businesses

Full Process Review AITEC February 1987

Public Education Program initiation PRODEM March 1987

Full Program Review and Adjustment AITEC April 1987

First Year Evaluation

- Program . AITEC/PRODEM September 1987

- Impact AITEC/PRODEM September 1987

Final‘Year Evaluation

- Program AITEC/PRODEM September 1988

- Impact AITEC/PRODEM 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 aud follow-up business surveys will determine financial
and employment generation impacts. These surveys will be supported by
routine information-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 Usa1ps/ Total
1l. 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

g/ Please see detail in Annex C.
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B. Disbursement Plan (US$)

M 0 N T H TOTAL
1 4 6 7 10 13 16
1l.0perating Costs
(PL480 to PRODZM)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:

Method of Method of Estimated
Category Implementation Financing Amount
Technical Assistance Specific Support Direct Pay $150,000
(USAID/B to AITEC) Grant
Credit Loan & Operation PIL Direct Pay $260,009 (L)
Support (PL480 to PRODEM) $150,000 (G)

0158L



ANNEX A

et ————————r ————

accion international

July 25, 1986

Mr. Angel Diaz

USAID/BOLIVIA

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
in La Paz, the Fundacién para 1a Promocidn 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 is greatly appreciated,

Sincerely,

tephen H. Gr6§§//

Associate Director
Latin American Operations

SG:ds

1388 Cambricge Street, Cambridge, Massachuseits 02139 Phone (617) 492.4930 Cable: ACCIONUSA, CAMBRIDGE, MASS.

.,VO
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ANNEX B

CONFEDERACION DE EMPRESARIOS PRIVADOS DE BOLIVIA

s
0

FR2I
CONT
PRD

Dn. David Cohen
Director USAID ,
Agency for International

Estimado Seiior Cohen:

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

PRODEM 6 Fundaci6n para la Promocibn.y el Desarrollo de la Micro-empresa, ha
sfdo constituida con el exclusivo propbsito de implementar un programa, sin
afén de lucro, destinado a la micro-empresa privada y al sector informal de la
economfa. Creemos que la promocidon de estos sectores de la actividad econbmi-
¢a constituye una oportunidad y un desaffo extraordinarios y que merecen la
atenci6n 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 tacilitamos anteriormente, y los que se mencionan
en la presente solicitud. .

Deseamos puntualizar que PRODEM mantiene estrecha relacién y un acuerdo de ase
soramiento y asistencia técnica con ACTION lNTERNATIONAL/AlTEC de Boston,
Massachusetts, para la implementaci6n fntegra del programa. ACTION/AITEC son
las iInstituciones promotoras de programas similares en Latinoamérica. Confor-
me a nuestra solicitud, los fondos por asistencia técnica de USAID irfan direc-
tamente a AITEC mientras que los recursos provenientes de PL-480 serdn adminis
trados y destinados directamente a PRODEM.

n espera de una pronta y Favorable consideracién de nuestra solicitud; y ha-
cjendo votos para que este esfuerzo conjunto culmine positivamente, saludamos
a8lUd. con toda nuestra consideracion.

. Fer omero M.
COORDINADOR PRUDEM

CFRM/acv.
Adj: cit.
Av. Mcal. Santa Cruz e1q. Colombis Cailla No. 20439
Edil. Cimara Nal. de Comercio Piro 70 Cables: EMPRESARIOS

Telifonos I56831.358366 La Paz - Bolivis

2\



ANNEX C

DETAILED BUDGET

TECHNICAL ASSISTANCE: AITEC

COST CATEGORIES

1.

Salaries

a) LT Experts $3,000/mo x 17, $51,000

b) ST Expert: $3,500/mo x 1.5, $5,250

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

Allowances. (for LT expert only)

a) Housing: $600/mo x 17, $10,200

b) Education: =3,000/child per year x 2
children x 1.4, $8,400

c¢) Temprary L.Q.A.: $46/day x 30, $1,380

Travel

a) International (1)
5 RTI's, USA-LPB-LA at $1,500(avg)/RY, $2,400 (LT)
b) In-Country
- 2 RI's/mo x 17 to various points in Bolivia
at $80(avg)/RT, $2,720 (LT)
- 3 RPs/mo x 1.5 to various points in Bolivia
at $80(avg)/RT, $360

Transportation (for LT expert only)

a) Shlpment of HHE: 18,000 1lbs at $0.40/1b
(by surface), $7,200

b) UAB:; 1,400 1bs at $1.10/1b (by airfreight),
$1,540

c) Pov: $1,800

/

(1) Includes 4 RTs for LT expert and 1 RT for ST advisor

ESTIMATED COST

$56, 250

12,375

19,980

7,500

10,540



6.

10.

1891

Per Diem

Various points in Bolivia, 4 days RT x 39

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

Other Direct Costs

(e.g. precontract costs, $500, office materials
$500, communications with H.0. $40/mo x 17, $680,
miscellaneous $202)

Home Office Backstopping

- $4,000/mo x 2 x 1.4 yr, $11,200
- Travel & Per diem, $3,000 to Bolivia

Overhead (25% of items 1) and 2)

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

TOTAL ESTIMATED COST:

7,176

1,882

14,200

17,156
2,941

$150,000

Covers expected and unforseen cost raises mainly in the salary,

travel, per diem cost items.
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En diciembre de 1984 AITEC sustuvo conversaciones con
varias instituciones de los sectores publicos y privados de BRolivia

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

informal wurbano del pais. En una de estas reuniones un grupo de
empresarios privadous expresé (1) la necesidad de apoyar a este
sector, (2) su acuerdo con 1la filosofia de AITEC en cuanto al

modelo de -apdyo, y (3) su compromiso para conformar una Fundacién
y lograr wuna accién concreta en este campo en un corto plazo. Los
empresarios privados acordaron en esta reunién contratar a AITEC
para realizar un estudio de factibilidad y disefar un programa de
apoyo al sector micro-empresarial. En una segunda reunién se creé
un- comite ad-hoc que tiene como fin la formacioéon de la Fundacién
para la Promocién vy Desarrollo de la Microempresa (PRODEM) Yy la
coordinacidn del estudio de factibilidad y disefio de programa.

Al momento de presentar este estudio de factibilidad los
estatutos de 1la nueva Fundacién PRODEM estan en el ministerio de
pPlaneamiento para ser aprobados. Existe un pequero capital de
arranque Yy el compromiso escrito por parte de los socios fundadores
para "la contribucién de un capital sustancial una vez aprobado el
programa. La razon para no exigir de antemano esta contribucién se
debe a 1la situacién hiperinflaciénaria del pais y la exigencia
legal que demanda que el patrimonio de la Fundacién sea denominado
en moneda nacidénal. Cualquier patrimonio establecido antes de
empezar un programa se desvalorizaria en el corto plazo.

De esta manera se ha producido una iniciativa sin
precedentes en Bolivia donde los grandes empresarios del pais han
concretado un compromiso de apoyo directo a los empresarios mdas
pequeros. Creemos que este compromiso augura un buen futuro para
la Fundacién, sus programas, sus beﬁeficiarios Yy esperamos que las
instituciones de apoye internaciénal tomen esta oportunidad de

fortalecer una iniciativa tan significativa para Bolivia.

N

<
.
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El sector informal en las areas metropolitanas de todos los
paises del mundo es cada arno mds grande y mds importante para la
vida econémica de toda 1la ciudadania. El uso creciente de la
terminologia ’sector informal’ en todos los medios de comunicacién

hace necesaria una caracterizacién mads explicita de la manera en

que se utilizard en este estudio. El sector micro—-empresarial
consiste de los micro—-productores, los micro-comerciantes vy
aquellos que entregan micro-servicios. El enfoque de este

estudio esta concentrado en el sector micro-empresarial excluyendo
los grupos dentro del sector informal que entregan servicios
domesticos, de construccién, 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 pequefa
escala de sus actividades econdmicas, la alta intensidad de
mano-de-obra en sus productos, los bajos ingresos que percibe, la
flexibilidad vy wuniversalidad de sus actividades, y la competencia

interna entre micro— empresarios.

Como dice su nombre, el microempresario opera en una scala

muy pequenra. Los microcomerciantes tienen un capital promedio de
945 délares, de 1o cual un promedio de 345 es de capital de
trabajo. Los microproductores tienen un capital promedio de 978

délares, de 1lo 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, Yy 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.



Tradicidénalmente el sector informal es considerado una
plaga y aun mds, un ente parasitico. Por lo tanto se le ha negado
el acceso a recursos del estado y de instituciones de desarrollo,
lo cual obliga al microempresario a recurrir a fuentes informales
de crédito para financiar sus actividades. El alto costo y la
escasez de este crédito son las limitantes mds fuertes que tiene el
microempresario. para expandir su negocio e aumentar sus ingresos.
Otro de los problemas que enfrenta el microempresario, es la
politica dual del sector formal. Ya que por un lado los
comerciantes mayoristas incitan a las autoridades a borrar a los
informales de 1las calles metropolitanas por la competencia que
representan. Y, por otro lado los utilizan para la
comercializacién, entregandoles sus productos en consignacidén para
la venta o tambien, recurriendo a ellos para fabricar ciertos
productos que despues 1los industriales mayoristas revenderan como
propios.

La mayoria de los_micro-comerciantes y micro-productores
atienden principalmente a 1las necesidades de su mismo sector
informal y 1la participacién en este, para muchos de ellos, es el
primer paso en su integracién econémica al sector formal. La
integracién a este ultimo, a la véz que les significa pagar
impuestos, normalizar su contabilidad vy adherirse a los codigos
comerciales, tambien 1les brinda mayores posibilidades de mercado
para conquistar vy mayores ingresos para sus negocios. Al sector
formal, 1la integracién de estos microempresarios le signifa un
aumento en la captacién de - ingresos fiscales para fines
socio-econémicos y una ampliacién de la covertura de las leyes del

estado.



Otros razones que fundamentan el trabajo con microempresas

GBON: *#&

(1) La inversién requerida dentro del sector para crear un
empleo es mucho menor que en la industrias pequenas, medianas, Yy

grandes.

(2) Las microempresas utilizan tecnologia de uso intensivo de
mano de obra y de equipos sencillos y baratos: por tanto cada

unidad de capital provee un numero maximo de empl cos.

(3) Las microempresas movilizan ahorros personales, que de otra

manera, No serian asequibles al proceso de desarrollo.

(4) Se desarrollan destrezas puesto que cada trabajador tiende

a involucrarse en cada aspecto de la produccién.

<) Las microempresas tienden a producir dentro de la comunidad

bienes y servicios requeridos para los pobres.

(6) Las microempresas, en la utilizacioén de mas mano de obra Y
equipos de segindo mano y por el reciclaje de materiales tienden a

consumir menos energia y materiales.

(7) Las microempresas comparten mds las ganancias por las
actividades econémicas puesto que la diferencia entre los ingresos

del empresario y del trabajador es menor.

(8) Puesto que se fomentan entre mas personas de la comunidad
pobre las destrezas relacidénados con la toma de decisiones se
fomentan al mismo tiempo las destrezas requeridas para manejar

organizaciones comunitarias e inciar nuevas empresas.

(?) Se aumenta el interés de los empresarions y trabajadores en
los asuntos . de. la comunidad puesto que el mejoramiento y la
prosperidad less afecta también a eilos. Esto resulta en servicios
mejorados, mds #cnncientizacidé comunitaria, Yy en mds estabilidad

comunitaria, porque los trabajadores viven en la misma comunidad.

-
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(10) El hecho de que estas empresas sean pequeras y utilicen
tecnologia sencilla hace mds posible que el proceso de empezar una
empresa sea visto como factible por los trabajadores, acelerando

asi la expansién de empresas.

(11) Las empresas de pequeira escala proporciénan salidad
productivas para el talento Y las energias de personas
emprendedoras e independientes, muchas de las cuales no

desarrollarian su potencial en organizaciones grandes.

(12) Las empresas pequenras prosperan atendiendo las necesidades
de mercados limitados o especializados que no resultan atrayentes

para las compainias grandes.

(13) Contribuyen a infundir dinamismo y espiritu competitivo en

el seno de la economia.

(14) Estimulan el ahorro personal, promueven las vincul aciones
entre la agricultura vy la industria, mejoran el bienstar rural, vy
en general, elevan el nivel de participacién popular ean 1la

economia.

(15) Las microempresas, en su produccién hacen menos da®o al

medio ambiente que las empresas grandes.

(16) ES LA UNICA ALTERNATIVA DE SOSTENTO
PARA LA GRAN MAYORIA DE LOS POBRES EN LOS AREAS URBANDS

* "Programa de Desarollo de la Microempresa", Steve Gross, AITEC,
1171985
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El objetivo general de este documento es establecer la
métodologia de un programa de apoyo al sector de la microempresa.
Esto es resultado directo del estudio de factibilidad que se
realizo en una etapa previa. En este estudio de factibilidad se
recomendo aplazar por un tiempo determinado la implementacién de un
proyecto, por la hiperinflacién que afecta a bolivia en el momento
de hacer este. estudio y disedar el programa. Empero, la decisioén
también fue seguir adelante con todos los preparativos en caso que
la situacién cambiara en forma favorable para este programa. El

diseno de el programa, entonces, es uno de estos preparativos.

Los objetivos del diseWio son especificamente los siguentes:

(I Disefar un programa que crea empleos y aumente los ingresos
en el sector microempresarial de La FPaz con 1la finalidad de

promover su integracién al sector formal.

(In Disefar un programa de apoyo al sector microempresarial que

sea permanente por la autosuficiencia de sus proyectos.

(I11) Diserar un programa de apoyo al sector microempresarial que

tenga potencial para su masificacién por todo el pais.

(IV) Disefar un programa que tenga 1la capacidad, una vez
asentada su base financiera, de responder a otras necesidades
sentidas por el sector y  no explicitamente incluidas en este

documento.

C.1) ACTIVIDADES DEL PRDGRAMA

(a) Institucidénalizar un canal de crédito en montos inciciales
L] * . -
pequeros y a plazos cortos con un aumento en montos sobre la marcha

para que 1los participantes incrementan sus ingrescs familiares,

—b- t:&



creen y fort-rlezcan empleos, al mismo tiempo de educarse en el uso

de crédito.

(b) Fomentar el habito de ahorro a travez de condicidénar los
aumentos de los préstamos 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 mds .altos de comercializacién

y produccién y al mismo sector bancario formal.

(c) Fomentar 1la solidaridad entre 1los socios de los grupos,
entre asociaciones de grupos a travez de sus propias 2xperiencias
para que el incentivo de formar el grupo solidario redunde en
beneficios no solo econémicos sino sociales, familiares vy

comuni tarios.

(d) Fomentar con 1los microempresarios también asociaciones
seqin las distintas ramas (o fortalecer asociaciones existentes)
para que discutan sus problemas, aspiraciones y posibilidades de

acciones conjuntas.

(e) Fomentar el mejoramiento de 1los micronegocios, de las
familias, s de las comunidades a traves de 1la discusiones

quicenales de los grupos solidarios.

(£) Mejorar la capacidad gerencial de 1los microempresarios
participantes a traves de asesoria en sus respectivos talleres y
cursos de capacitacioén sobre contabilidad, planificacién de

proyectos y mercadeo.

(qQ) Familiarizar a los participantes con el sistema bancario a
traves del sub-programa de ahorros y el uso de la banca comercial

en el retiro y la cancelacién de los préstamos.



(D) __METODOLOGIA_DEL_DISEAU
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Para la realizacién de este estudio se ha recurrido a
varias fuentes de informacién. Para caracterizar a la microempresa
y sus necesidades se utilizo informacién de caracter primario
logrado mediante entrevistas personales con microempresarios que
podrian ser . futuros beneficiarios del programa. En estas
entrevistas se recolecto informacién sobre el caracter de 1la
microempresa, las limitantes que esta enfrenta en su desarrollo,
las necesidades sentidas por el micro—empresario para poder salir
adelante con su neqgocio, Yy una descripcidén sociologica breve del

microempresario y su familia.

Tambien estas encuestas fueron utilizadas para determinar
en forma concreta el interés por parte de futuros beneficiarios
para participar en un programa de asistencia econémica y educativa.
Para este fin se ha detectado, por parte de los microempresarios,
la demanda de crédito y de capacitacién en manejo de empresas, dos
de los elementos principales del modelo planteado.

Tambien, para la realizacién de este estudio de
fact bilidad se utilizo datos secundarios. Ecstos datos se
utilizaron principalmente para ver el tamako y la importancia del
sector informal en la economia del pais, conocer la situacién
econ6tmica del pais, las perspeétivas de cambios, y la construccidén
de un modelo de apoyo al sector microempresarial. Estos datos
secundarios se recopilaron de publicaciones y de entrevistas con
funcidénarios de distintas instituciones y organismos de desarrollo

ubicados en La Paz.

Debido a la situacién econémica extrodinaria que vivio
bolivia durante el periodo del estudio fue necesario ajustar los
procedimientos para la recoleccién 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 se elevo en 1B2
porciento. En el mes programado para realiza? los estudios estaban
previstas dos devaluaciones féertes de la moneda naciénal, 1o cual

paralizaria el comercio por varios dias mientras se ajustaban los



precios. Tambien estaba prevista una huelga general 1llamada por la
Central Obrero PBoliviano que tenia como finalidad la paralizacidén
total del pais.

Para wminimizar la diferencia entre los datos tomados en las
primeras entrevictas y los datos tomados en las ultimas entrevistas
Y . .-« . la posibilidad de cambios radicales en los niveles
de precios a raiz de cambios en la politica econémica del gobierno
fue necesario realizar todas las entrevistas en el tiempo mas breve
posible, sin Bajar la calidad de 1las entrevisfas. Para ello
impusimos un control estricto sobre las entrevistadores vy las
encuestas para evitar un margen de error mayor a lo que era
inherente dado las condiciones imperantes.

' Fara Jlograr un mayor numero de encuestas en un periodo
corto, fueron contratados 12 entrevistadores quienes fueron pagados
por cada entrevista realizada. Tambien se acorto el tiempo de la
entrevista de 40 minutos a 25 minutos para la versioén final.
Finalmente, sin perder la representabilidad de estadistica de la
muestra, se realizé un minimo de entrevistas en cada sector para
reducir el tiempo de wmovilizacidén del entrevistador. Con todas
estas medidas fue posible realizar las casi S00 entrevistas en el
espacio de S dias.

De todas maneras, en el @=spacio de 5 dias podria haber
habido variaciones significativas en los datos financieros debido a
factores ajenos a 1la microempresa. Afortunadamente, fue posible
aprovechar un periodo bajo en la actividad huelgisﬁica del pais la
qQue causé un efecto plateaux en los precios los cual favorecioé
nuestros objetivos. Ademas,; nos favorecié el tiempo. Se hicieron
dias largos de sol que facilitaron el trabajo y la movilizacion de

los entrevistadores.



De todas maneras, por la hiperinflacién que azota bolivia
desde hace un ano, los datos financieros citados en este estudio
deberian ser interpretado con cautela ya que en la mayoria de los
casos los micro-productores no sabian el valor actual de su
maquinaria porque la habian comprado hace algunos aros y el precio
de hoy, en pesos bolivianos es miles de veces mayor. En muchos
casos los microempresarios no sabian con exdactitud los costos de
materia prima ‘o productos para revender, ya que muchos de ellos
compraban estos cada 30 o0 40 dias y el precio de hace 60 dias no
tenia relacién con el precio a la fecha de la entrevista. En la
preparacion de los entrevistadores se hizo una orientacién de las
diferentes maneras de ’normalizar’ o0 ’estandardizar’ los datos.
Creemos que los resultados, en su generalidad son buenos vy
consistentes entre si. Para un detalle de la métodologia utilizada

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

Finalmente, wuna nota referente a 1la presentacién de los
datos financieros contenidos en este documento. Sin querer ofender
a mis colegas bolivianos, por la situacidén hiperinflacidnario que
afecto al pasis durante el periodo de este estudio y la falta de
alguna unidad naciénal monetario indexado, fue necesario expresar
los datos financieros en ddélares 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
hiperinflacién, resultaria infrucifera estimar estos para un
momento cuando se podria implementar un proyecto. Mas *dificil’
seria bhacer proyecciones financieras por falta de copocimiento de
lo que podria ser las tasas de interés imperantes en el momento de
comenzar con el proyecto.

De esta manera, £l documento se debe considerar como disero
de un programa de apoyo vy no de un disenfno de un proyecto de
apoyo. En el momento de querer iniciar actividades sera necesario
examinar la situacién econdmica y diserar un proyecto basado en las
pautas que aqui estan dados. Pueden haber en ese momento varios

-posibles proyectos especificos para llevar a cabo el programa.
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Como primer paso en la presentacién de nuestro diseno se
trata el esquema organizaciénal necesario para coordinar las
actividades del programa.

En  las siguientes secciones se tratan la métodologia de cada uno
de los tres ‘componentes principales del programa: asistencia
financiera, capacitacién, y fomento de solidaridad. El documento
termina con una discusién breve del impacto del programa,
métodologia de evaluacién, vy el manejo financiero de este, ademds

de una descripcién de las instituciones participantes.

E.1) ESRDUEMA ADMINISTRATIVO

En la siguente discusidén se destacon 1obs elementos mas
importantes del esquema administrativo del programa. No pretende
ser exhaustivo sino presentar puntos claves para entender el
funcidnamiento de las actividades especificas dentro del contexto

general del programa.

El programa operaria en una forma decentralizada con una
oficina principal vy 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 ciudad. Si el programa va a funciénar en forma eficiente es
indispensable que reduzca al minimo las dificultades que puedan
tener 1los beneficiarios en 1legar a las oficinas para hacer sus
tramites. Por eso que 1la mejor estructura administrativa es la
decentralizacién de las operaciones. Las sucursales se ubicarian
en las zonas de Miraflores, Obrajes, y E1 Alto y la oficina central

en el sector entre San Pedro y el Cementerio General.

La oficina central estaria en una 2zona que concentra mids de el

rinrFnonta narriondén Ao 1a ardiuvidad oarcrAanAmira infeasmmal

-f1—



La oficina en El1 Alto serviria a una poblacién de 350 mil
habitantes. En este sector vive un gran ndmero de micro-
empresarios aunque muchos de ellos tienen su puesto de trabajo en
otra parte de 1la 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 numeros menores

de micro 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 cantidad de

microempresarios que viven en las periferias de estas zonas. Estas
oficinas trabajarian solamente dos o tres dias de la semana. La
recomendacién seria que la oficina de Miraflores trabajara tres
dias y la de Obrajes Bajo dos dias. Asi el mismo personal podria

manejar las dos sucursales.

e e e e e e e e e R e e e R e e e e e e e e e R e S e e SR 22 W e e

El sistema mds ventajoso para la administracion 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 crédito. Los servicios
que contrataria el programa serian los del cajero, contador,
secretaria, Yy concerje ademds de aulas para cursos y reuniones vy
espacio para el personal administrativo del programa. Nuestro
programa sequiria manteniendo su personal administrativo en cada
lugar 1los cuales manejarian las actividades y responsabilidades de
todas las decisiones del programa.

Con este sistema.se puede mantener a un minimo la inversién
del programa en activos fijos y la molestia de manejar cuatro sedes
con sus respectivas cuentas de luz, telefono, arriendo, mantencién,
.etc. Este arreglo seria muy importante en Miraflores y Obrajes
donde el volumen de operaciones no seria tan elevado como en El
Al to. £ El Alto podria Justificarse el arriendo de una oficina
propia si no se encuentra una institucién dispuesta y apropiada

para atender al gran nuimero de beneficiarios que tendria esa zona.

-12-~
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Los funciénarios del programa serian lo siguiente:

e e e e e D TS e e e P e e e = =D o — ———

—-responsable para la operacién de todo el programa.
~-responsable del manejo financiero del programa

——establece las politicas crediticias del programa.
~~responde directamente al consejo directivo de la Fundaci 6n

—-—ubicado en oficina central

Coordinadores_de Creditos:

(1 coordinador—préstamos grupales )

(1 coordinador-préstamos individuales)
—-responsable para la coordinacién de actividades de promotores
—-responsable para el comportamiento de su cartera

—-responsable de recoleccién de datos de créditos en su cartera

—~—-participa en comite de crédito
—~responde directamente al director del programa

-—ubicados en oficina central

Promotores:

——-Promueven el programa y sus actividades

—-responsables para la formacién de grupos solidarios

—-—responsables para otorgamiento y seguimiento de créditos

—~Controlan el cumplimiento de los prestatarios con los
requerimientos del programa.

—-participa en comite de crédito

—-responden directamente al coordinador de créditos

~-ubicados en oficina central y sucursales

Coordinador_de Asesoria_Tecnica:

——responsable dg:la coordinacién de capacitacioén

—-responsable de dar asesoria técnica a los prestatarios
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—-coordina el comite de crédito ‘
—-responde directamente al director del programa

--~ubicado en oficina central

Educador:

——da clases de manejo de empresas ¢ los microempresarios
{(medio tiempo)

—-resﬁnnde directamente al coordinador de asesoria técnica

—~ubicado en oficina central y sucursales

T e e, B i e e e e G . e S e e s o o e i o

——responsable para el funcidénamiento de los departamentos
de contabilidad, secretaria, concierges.
—-responde directamente al director del programa

~—ubicado en la oficina central

(ndmero y composicién de estos funciénarios depende de la
estructura final de las sucursales.)
——responden directamente al coordinador administrativo

——ubicados en la oficina central y las sucursales

Tambien se contratarian personas como abogado, cobrador, chofer,

etc. por trabajos realizados.

Manejo_de_Informacién_Dentro_del Programa
Para el manejo de datos se utilizaria un sistema de
computaci én. El sistema recomendado es un AFFLE 11E. La
informacién contable se recolecta todos los dias y se entra a la
computadora. Asi, en forma casi instantanea, se puede saber cuales
préstamos vencen en una semana dada, proyectar la necesidad de
liquidez, vy mantener un control de morosidad. Una computadora. es

indispensable para la eficiencié financiera del programa.

Y-
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Manejo_de_Efectivo

El programa operaria 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 se tiene la cuenta.
Por las frequentes huelgas de los trabajadores bancarios se
recomienda que el programa mantenga una caja fuerte con suficiente
dinero para necesidades inmediatas. Por otro lado se tendria que
hacer un convenio con un banco gue le permita el acceso a fondos
aunque este esté cerrado al publico.

Si el clima huelgistico actual continua durante el periodo
que se implementaria el programa, este mismo tendria que aceptar
los pagos de los créditos y hacer los desembolsos en efectivo, 1o
cual implica gastos en guardia, caja fuertes, cajeras, etc. Al
haber una normalidad en operaciones bancarias, el programa puede
utilizar 1los servicios del banco para hacer las transacciones en

efectivo.

Como 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 por los

microempresarios. +* ¥ Un programa deberia prestar asistencia
financiera, asistencia técnica, Y fomentar un sentido de
solidaridad entre sus beneficiarios. Son estos nuestros tres
componentes. Los +tres son igualmente importantes, sunque en este

documento se da mas enfasis en bosquejar el componente financiero.

La razon para este énfasis es el papel critico de las politicas
financieras para la autosuficiencia del programa ademas del
servicio a los beneficiarios. Una buena base financiera permite
mds libertad para desarrollar los otros componentes. Empero, la
asistencia técnica 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 de
este documento ‘
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E.2) COMFONENTE ASISTENCIA FINNNCIERA

En esta seccién se detallan las politicas crediticias y la
estructura administrativa del componente de asistencia financiera.
Esta dividida en cinco partes: ‘(1) politicas de créditos, (2)
politicas para proteger la cartera, (3) cdlculo de los interéses al
cobrar, (4) proyecciénes de la demanda para crédito en el programa,
y (3) el esquema administrativo del componente. Las indicaciénes
dadas en esta seccioén deberian ser tomadas como puntos de partida y
no como parametros absolutos ya que sera necesario modificarlas a

medida que se desarrolle un proyecto.

Politicas de Credito

El programa deberia tener politicas crediticias que dan un
mayor numero de opcidénes para el prestatario a la vez que de la
base financiera necesaria para que el programa lleque a la
autosuficiencia econémica. Encontrar el balance entre estos dos
objetivos es una tarea dificil y requiere de un constante reajuste
en el programa de acuerdo de las condicidnes econdmicas reinanates.
A continuacién detallamos las politicas crediticias que mejor

podrian servir a estos objetivos.

Hay dos requisitos b&asicos para que un microempresario

nuevo al programa pueda recibir un crédito:

Primero, tiene que caer dentro de los parametros establecidos
tamafo de su empresa
estabilidad minima en su actividad
no tener asuntos criminales pendientes con las autoridades.

tener edad minima legal

Segundo, tiene que ingresar a un grupa solidario

—
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Niveles de Prestamos

Hay cuatro niveles de préstamos en el programa,
clasificados segun el monto de crédito recibido por beneficiario.
El proposito de este sistema es Para mantener bajos los gastocs
operaciénales, aseqgurar al maximo la cartera, dar mayores opciénes
a los beneficiarios, y finalmente, incentivar la integracién de los
microempresario.mas grandes hacia fuentes formales de crédito.

El prestatario nuevo al programa purde entrar en cualquiera
de los tres primeros niveles de acuerdo a su capital de trabajo.
El préstamo al cual puede optar sera igual o inferior al capital de
trabajo que el wutiliza en ese momento. Existe una excepcién para
el sector que da micro- servicios. A este grupo ademas de
prestarles para capital de trabajo también se les presta para
comparar activos fijos de mediana vida. Las herramientas, a
diferencia de 1la maquinaria, tienen una vida mucho mis corta Yy su
costo es mucho m&s bajo. El cuarto nivel esta reservado para
prestatarios antiguos del programa que tienen un buen historial
crediticio.

Los prestatarios, en general, tienen derecho de recibir
montos mayores a sus préstamos anteriores si han cumplido con sus
obligaciénes en forma satisfactoria. Si han tenido dificultades en
Sus pagos, no tienen derecho a un aumento. Como minimo, los
prestatarios tienen derecho a aumentos nominales en sus préstamos

suficientes para mantener el valor real del crédito.

Nivel 1. El prestatario m&s pequefo ($ 1-300 U.S) se
integra a un grupo solidario compuesto por un m&ximo de ocho
miembros. Este grupo a la vez solicita Y administra su crédito.
Por lo tanto, el préstamo y 1la garantia son grupal. Todos los
miembros reciben una pa?teqigual del préstamo y todos pagan en el
mismo plazo y en las mismas condiciénes. Para pagar su préstamn,
todos van en conjunto a 1la oficina Y Pagan en persona. En esta

misma visita también reciben sSu nuevo crédito.

Nivel 11. El prestatario un poco mas grande ($ 301-500
U.S5.) también tiene que integrarse a un grupo solidario Compuésté
por un midximo de ocho miembros Yy recibir su préstamo a travéé:de

—-17~
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el. La wunica diferencia con el primer nivel es que prestatarios
mids grandes no necesariamente tienen que recibir partes iguales del
préstamo grupal, siempre cuando el grupo este de acuerdo con la

distribucién de partes desiguales.

Nivel 1II1l1. El prestatario que es aun mas crande (¢ S01-750
U.S.) recibe un trato diferente. El tiene que integrarse a un
grupo solidario pero recibe un préstamo individual. Este grupo
esta compuestd por un miximo de 25 miembros y sirve de garantia
solidaria para su préstamo y como vehiculo para su participacidén 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 préstamo a este microempresarid y también tiene el poder de
suspender este crédito. Elb monto y las condicidénes de pago lo
deciden los prestatarios, con 1la aprobacién del grupo. La
administraciéon del préstamo es individual aunque se informa de

inmediato al grupo sobre cualquier problema con este.

Nivel 1IV. Finalmente, este nivel esta reservado para los
prestatarios mds grandes ($ 751-1000 U.S.) con antiguedad en el
programa y con un buen historial crediticio. Ellos no tienen la
obligacidn de participar en un grupo solidario para seguir
recibiendo créditos. Pero en ese caso se les exigen una
contribuci én personal al fondo de garantia ademds de las garantias
prendatarias. Aunque comparativamente la constitucién de estas
garantias es menos costosa y molestosa que las garantias del sector
formal, es mas fuerte que las garantias exigidas para los tres
primeros niveles. . La razon para este trato diferencial es para
incentivar transferencia de los prestatarios mds grandes a fuentes
formales de crédito como ‘las cooperativas de ahorro y crédito o

bancos.

-18-~
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Plazos y Condiciénes del Pago

Todos los grupos y prestatarios puede optar a cualquiera de
los plazos y condiciénes de pago que ofrece el programa. E1

programa ofrece siete tipos de crédito:

(1) Credito a 15 dias plazo, un solo pago

(2) Credito a 30 dias plazo, un solo pago

3) Credito'a 30 dias plazo, pagos quicenales
(4) Credito a &0 dias plazo, pagos quicenales
(S) Credito a 90 dias plazo, pagos quicenales
(6) Credito a 120 dias plazo, pagos quicenales
(7) Credito a 180 dias plazo, pagos quicenales

La razon de ofrecer tantas alternativas a los prestatarios
es para permitir que ellos tomen la determinacién de cual les
conviene mds y no forzarlos a que tengan que pagar en condiciénes
adversas. Por ejemplo, un micro-comerciante puede tener una
necesidad de un crédito fuerte pero por un tiempo corto porque la
rotacién de su producto es rapido. Un artesano puede necesitar un
crédito de mediano tamaRfo durante cuatro meses para comprar
materia prima que el elaborara poco a poco en productos para la
venta. Y, un plomero que quiere comprar una herramienta de trabajo
puede necesitar seis meses para pagar un crédito relativamente

pequena dados sus ingresos.

Seleccidén de Prestatarios

El programa tiene varios mecanismos para proteger su
cartera de la morosidad excesiva. En primer lugar, esta el proceso
de seleccién de los beneficiarios. El programa ha adoptado una
manera muy sencilla, de muy poco costo, Yy muy efectiva para
.seleccidénar los beneficiarios. En 1lugar de gastar recursos de
beneficiarios y del programa, averiguando todo una serie de datog

sobre el aspirante a crédito, el programa deja que los mismos
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bene iciarios selecciénan a otros beneficiarios. El programa
asequra que no haya fraude; comprucba que haya existido el negocio
por un periodo de por lo menos un aro, y que el microempresario de
hecho sea el duefio del neqgocio.

La ventaja de este mecani smo es que son los
microempresarios quienes conocen mejor a los candidatos a préstamos
de lo que podria conocerlos un promotor. Ellos reconocen mejor su
caracter y su capacidad de pagar un préstamo. En selecciénar a un
microempresario para participar en un grupo los mfembros ponen su
confianza en el. Esto es por la garantia solidaria que constituye

el grupo.
Garantia Solidaria
La forma principal que tiene el programa para proteger la

cartera es la garantia solidaria. Al exigir que los benefictiarios

de crédito se conformen en grupos solidarios el programa obtiene un

mecanismo muy efectivo y de bajo costo para garantizar los
créditos. Ellos se comprometen, como grupo para garantizar los
créditos de cada miembro en el caso de caer moroso. Este método ha
sido muy efectivo para microempresarios que no tienen 1la

posibilidad de constituir garantias hipotecarias o prendatarias por
carecer estos de bienes de valor.

En el caso de los microempresarios en el cuarto nivel que
tienen préstamos y garantias individuales, el programa utiliza el
embargo como garantia o sancién principal. En estos casos por el
tamano de su negocio el microempresario dispone de alguna
maquinaria sujeta a embargo. Es importante que la estructura de
garantias para 1los beneficiarios mids grandes se aproxime a la
estructura de 1las garantias en el sector formal de crédito, para
asi incentivarlos a salir del programa para conseqguir créditos mas
grandes en el sector formal. Aunque al programa le convenga tener
prestatarios gfandes por los bajos costos que representan por cada
peso prestado, por otro lado, este mismo prestatario ocupa fondos

que podrian financiar a diez prestatarios pequefos.

Los grupos solidarios’ que manejan préstamos grupales son

formados por Cifico a ocho miembros. Comsideramos®que este es’ uf
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namero - optimo para manejar este tipo de préstamo. Un grupo m
nameroso  haria mds dificil la coordinacién entre ellos para recib:
Y pagar préstamos, ademds de crear dificultades para acordar 1.
condiciénas de pago de los préstamos solicitados. Un grupo m
pequeno que cinco miembros seria riesgoso para la instituci

porque podria haber colusién entre miembros.

Los grupos solidarios que coordinan préstamos individuali
pueden ser conformados por 1S5 a 25 miembros. La tarea «
coordinacién es mas simple en estos grupos ya que su funcién ¢
s0lo de autorizar vy garantizar los créditos ante la institucién.
Por eso el grupo puede ser mis grande y es una transicién natur:
hacia 1la independencia de los prestatarios mis grandes donde ¢
individuo acepta completa responsibilidad para su préstamo

garantia.
Condicidénes para Otorgar Un Nuevo Credito y Trato al Moroso:

Las condiciénes para otorgar un nuevo crédito dependen ¢
la historia crediticia del individuo o grupo. EIl 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 1

forma siguiente de acuerdo al tiempo de mora:

(1) A los 72 horas
——manda una carta al individuo y al grupo en la que
se explican las sanciénes a aplicar.
——dar un punto en contra al moroso
—=—-congelar el fondo dé garantia en el monto equivalente

al saldo por pagar del préstamo.

(2) A los 15 dias
——mandar caso al abogado (embargo)
—-discutir con el grupo sus opcioénes

—-dar otro punto en contra al moroso



(3) A los 30 dias
--dar tercer punto en contra al moroso
—=transferir monto del saldo pendiente desde

fondo de garantia a pérdidas

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

las siguientes condicidénes:

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

un periodo de 6 meses pueden recibir un nuevo crédito con aumento.

2> Individuos con dos puntos en contra en un periodo de & meses

pueden recibir un nuevo crédito, pero sin aumento.

(3 Individuos con tres puntos en contra en un periodo de 6 meses
pueden recibir un nuevo crédito solamente bajo una muy fuerte
recomendacién del asesor, su promotor, y el director del proagrama.

Tendria que tener una historia crediticia muy buena anteriormente Y

una buena justificacidn para su morosidad.

—— +todos los pagos al dia

—~— fondo de garantia al dia

(B) Un grupo solidario con préstamo grupal puede.recibir un nuevo

crédito bajo las siguientes condicidnes:

(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

tamano de su crédito.

(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 préstamo

pero sin aumento.

(3) Un grupo con un punto o mas en contra por cada miembro durante
un periodo de seis meses no esta sujeto a un nuevo créditd, a menos

qQue se reoganice en forma satisfactoria y recibe autorizacioén del
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promotor, coordinador de promotores, el asesor técnica, y el

director del programa.

-~ todos los pagos al dia

-- fondo de garantia al dia

Fondo de Garantia

Con fines de dar a 1los prestatarios un *buffer’ contra
peque nas dificultades el programa les exige participar en un fondo
de garantia. Para préstamos grupales el monto en deposito en el
fondo de garantia tiene que ser igual al monto mis elevado recibido
por uno de 1los miembros. Fara laos grupos que coordinan préstamos
individuales el monto en depoéito tiene que ser igual a los tres a
cinco préstamos mds grandes del grupo. Para decidir si son tres,
cuatro, o0 cinco se toma la relacién del monto de un préstamo en
garantia por cada cinco miembros del grupo. Un grupo de 25
miembros dejaria en deposito un monto igual a sus cinco préstamos
mas grandes. El grupo decide la participacién en este fondo, si es
proporci6nal al monto del préstamo, o si todos .los miembros
participan en forma igual.

Para recibir un nuevo crédito el grupo tiene que tener un
deposito cuyo monto corresponda al nuevo crédito. Al retirarse del
grupo, el miembro tiene derecho a recuperar de inmediato su
contribucién al fondo de garantia. El fondo de garantia pagaria
una tasa de interés igual a 1la que pagarian los bancos sobre
cuentas de ahorro. Este fondo 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 1los pagos u otras actividades del grupo. La
finalidad del fondo de garantia es la de hacer mas facil para el
grupo el pago de un préstamo moroso. Si, por 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
crédito. Si el grupo décide que el miembro moroso no debe sequir
en el grupo porque no es capaz de pagar su cuota, ellos podrian

utilizar 1la contribucién del moroso al fondo de garantia como parte
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del pago de las cuotas morosas. Asi el monto que corresponderia

pagar al grupo seria menor.

El . fondo de garantia permite tratar el problema de
morosidad a dos niveles, del individuo y del grupo. Si, por
ejemplo, un individuo sufre una desgracia verificada el fondo ayuda
a Ssu grupo a continuar sin mayor perjuicio y ayuda al que sufrio la
desgracia a pagar sin agregarle mdas problemas. Empero, al final es
el grupo quien ticne que responder para cuotas mmrﬁsas, porque su
proximo préstamo depende de no haber acumul ado demasiados puntos en
contra. Un grupo que tiene un nuimero mayor de puntos en contra no
puede recibir un nuevo crédito, aunque estos puntos correspondan a

uno o a dos miembros.
Seguro de Vida

Finalmente, tanto como una proteccién para la cartera como
para un servicio al prestatario, el programa ofrece un seqguro de
vida para 1los préstamos. ~ Este seguro tendria como objetivo

proteger a 1la familia del prestatario en caso que este muera o que

sufra una desgracia fisica. En el caso de una desgracia el
préstamo queda condenado Y la familia no carga con esta
responsibilidad. Tambien se podria considerar un seguro que ademas

de perdonar el préstamo pague un monto como beneficio. Esto

tendria que analizarse una vez implementado el programa.

Calculo de los_Intereses para_Cobrar
Hay cuatro tipos de cobros que se podrian aplicar a los
préstamos. La distribucién entre estos depende del las fuentes de
financiamiento que tendria el proyecto y el regimen de tasas de
interés comerciales imperante en el momento de hacer el programa.

Los cuatro cobros son los siguientes:

(1) REAJUSTE - seria un monto igual al cambio de délares en el
mercado paralelo o al cambio en el nivel de precios al consumidor.

El proposito de este seria de mantvener el valor real de los
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préstamos individuales y de la cartera. Lo que paga el prestatario
como cobro de reajuste se le devolveria en su préstamo siquicnte
con un aumento en el valor nominal del préstamo. El reajuste no se
ocuparia en gastos operacidnales del programa ya que no cuenta como
ingreso. Este reajuste reflejaria el costo de capital para un
proyecto que opera con donaci6tnes y no con préstamos de fuentes

comerciales.

(2) INTERES - Se cobraria un monto suficiente para cubrir los
gastos operacidénales en un proyecto que opera con donacif6nes. En
el caso de un proyecto que opere con préstamos comerciales, se
cobraria un monto suficiente para cubrir el costo de capital mas
los costos operacidnales. Este ultimo caso es considerado como
inyresos para el proyecto ya que no existe 1la obligacién de
devolver parte de  estos al prestatario como aumentos de tamanos
nominales de préstamos. El aumento nominal se financia con

préstamos comerciales cada vez mas grande.

(3) SEGURD DE VIDA - un monto minimo que se cobraria en cada
préstamo para efectos del seguro. Este cobro se utilizaria como
ingreso a la institucién pero debe haber una reserva para cubrir

los seqguros cobrados.

(4) CAPITALIZACION - este monto tendria como finalidad
capitalizar el programa. Este se utilizaria en el caso de un
programa qQue opere con préstamos comerciales como fuente de

pasivos. Ya que al no poder consequir una linea de credito
comercial denominado en délares, esta seria la forma de mantener el
valor real de los préstamos. Al igual que el reajuste, el programa
tendria la obligacién de devolver este cobro al beneficiario con

aumentos en el tamafio nominal de sus préstamos siguientes.
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Cuadro 1: Tipos de Cobros Sobre Prestamos Sequn Fuente de Fondos

Prestamos Prestamos Donaci énes
Comerciales Comerciales

(l inea crédito (linea creédito (en délares
en délares) en pesos)

-— o —— — e — ——— - ot e Sy e ————— - S e Pt P S L B, S ey S o, e e e e S

costo de

capital ms. 35 35 50
costo

operaci 6nal B8 8 ]
Cambio IPLC ms. 50 S0 S50
REAJUSTE S0
INTERES 43 43 8
SEGURDO DE VI1DA 1 1 1
CAPITALIZACION 15

TOTAL 44+« 59 59

Segun las encuestas con 1los microempresarios el wmicro
comerciante tiene un capital de trabajo promedio de %345 U.S. y el
microproductor un promedio de $220 U.S.. Entonces el capital de
trabajo existente en este sector de La Faz es mas de once millones
de délares si asumimos que el setenta y cinco porciento de los
micro empresarios son micro comerciantes. Estaé encuestas también
demostraron que este capital de trabajo es principalmente
representado por ahorros propios y reinversioén de ganancias. Solo
el diez porciento de los beneficiarios tenia préstamos, por un
total aproximado de 612,500 délares.

S8i asumimos que el programa tiene como meta financiar a lo
menos una expansion de diez porciento en el sector, este
necesitaria dar mds de un .millon de délares u.s. en crédito.
Considerando esta expansién una meta conservadora, para los efectos
practicos de manejar un programa podriamos decir que la demanda de
crédito por parte de los microempresarios es casi "ilimitada".
Esta condicién se mantendria siempres y cuando 1los interéses
cobrados no sean excesivos.

Como se puede ver en el cuadro' (2) casi el 79 porciento de
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los micro-empresarios estarian ubicados en el primer nivel de
préstamo, que son préstamos grupales a grupos solidarios. Se
ubicarian alli por la politica del programa de prestar montos igual
o inferiores al capital de trabajo. La expansién de los negocios
actuales cambiaria la distribucién hacia los préstamos mas grandes

y también aumentaria la demanda para crédito de cada beneficiario.

Cuadro 2: Distribucién de Beneficiarios sequn Capital de Trabajo:
H-C M-P

Nr. 7 Nr. 7
0- 300 145 63 184 75
300—- 500 28 12 28 11
900- 750 16 7 1X ]
750-1000 42 18 21 Q9
total 231 100 246 100

fuente: Encuesta Microempresarios, La Faz, Bolivia, 1985, AITEC

El crédito es basicamente manejado por los promotores. E1l
promotor esta presente para 1la conformacién y orientacién de los
qrupos. Durante esta orientacién de cuatro sessidnes el promotor
Junto con el grupo determina el monto del capital de trabajo de
cada miembro. El monto del primer préstamo deberia ser una porcion
de este. En la tercera sessién de orientacién el grupo solicita el
crédito que se le entrega en la cuarta sessioén previo deposito de
la garantia. El promotor es el encargado de todo el proceso de
sequimiento y  verificacién de datos llevando un archivo para cada
grupo o individuo.

Una quincena antes de vencer el crédito el grupo solicita
un nuevo préstamo, 1lo cual serd retirado al pagar la ultima cuota
de su crédito previo. El promotor participa en este proceso para
ayudar en el caso de haber dudas por parte del grupo saobre la
cantidad que pueden solicitar.

Al ser solicitado un crédito el promotor analiza el
historial crediticoa. Anota en el archivo cualquiera irregularidad

para discutir posteriormente con el comite de crédito. Este esta
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compuesto por el promotor, el coordinador de créditos, el asesor
técnico, y el contador y se reunen dos veces a la semana. En estas
sessiénes se discuten y se aprueban las solicitudes de crédito vy
emiten las sanciénes a 1los morosos. Deberia ser una sessioéon
bastante corto porque no deberian haber muchos grupos en
dificultades con los pagos.

Ura vez aprobado el crédito este pasa al di-ector del
programa para su firma y este lo pasa a contabilidad para la
preparaciéon del cheque/désembolso. Todo el procéso no deberia
tomar mas de B dias habiles. Al ser desembolsado el crédito
inmediatamente se entran los datos del préstamo en la computadora
para su posterior andlsis.

Con el wuso de una computadora se puede sequir 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:

———Frestamos que vencen en los proximos cinco dias habiles
——~-Prestamos vencidos y no pagados

———Prestamos nuevos desembolsados el dia anterior

En ' general es un modelo de administracién que es muy
eficiente y no impone costos elevados sobre el beneficiario. Los
tramites son minimos y el servicio rapido. El beneficiario recibe
de inmediato su nuevo crédito al vencer su préstamo actual y haber
pagado todas sus cuotas previas. El beneficiario paga un costo

comercial para su crédito 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 capacitacién en el manejo
de empresas y la asistencia técnica. Los cursos de capacitacién en
manejo de empresas tiene caracter obligatoria pero la asistencia

técnica es opcidnal.

Tados los microempresarios deberdn pasar por una serie de
cursillos de capacitacién sobre materias bdsicas para el manejo de
una empresa. La serie consite en cuatro cursos de nueve horas cada

unne.

El microempresario toma el curso en conjunto con el resto
de su grupo solidario. Esto +facilita una relacién mas estrecha
entre el grupo vy la posibilidad de ayuda mutua entre los negocios.
En el primer afo de 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 sanciéna dejandoles
fuera de nuevos créditos. Al cumplirse el afo de entrar al
programa, Yy luego cada seis meses, el grupo deberd tomar cursos de
repaso de las cuatro materias. En este curso de repaso también
tratan problemas e inquietudes que hayan surgido en el transcurso
del tiempo. Tambien se sondea el interés en seguir con cursos mas
avanzadas en la materia. Al haber este interés, se programarian

tales cursos.

La métodologia utilizada para dar estos cursos siempre

busca relaciénar el tema cAn el negocio y 1la realidad del
microempresario. Por ejemplo, el el curso de elaboracién de
proyectos, el wmicroempresario elige ‘un proyecto que el quisiera

hacer Yy este sirve como base para los ejercicios del curso. Asi el
puede sentir la importancia inmediata de la informacién contenida

en esta serie de cursillos.
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El microempresario es una persona muy ocupada el cual
trabaja entre 9 a 10 horas el dia, por lo tanto es necesario dar
los cursos en un horario y en un lugar conveniente. De preferencia
e utilizaran locales que esten en barrios donde se ubican los
microempresarios. Asi se minimiza el tiempo perdido en transporte.
Por otro lado, el curso se dan en forma concentrada durante una
semana, asi el microempresario puede programar su tiempo y es mas
efectivo el aprendizaje. La mayoria de 105 microempresarios
vendria a un cu;so de tres a cinco dias en una semana como se puede
ver en el cuadro 3. Los cursos se darian en la noche, por
preferencia clara de los microempresarios como demuestra el Cuadro

4).

Cuadro 2: Asistiria con que frequencia durante una semana

_.._....___..._._,.._,_____.__._._.__....___._.______._..._.,.____._.___._.___.___.__._.__._._....._____.._._________,_._._._._

M-C M—F
Nr. YA Nr. yA
un solo dia b 4 11 6
dos dias juntas 10 7 13 7
dos dias separadas 25 18 23 13
tres dias juntas 9 7 21 12
tres dias separadas 34 25 43 24
cuatro o cinco dias 52 38 70 38
total 136 100 182 100
Cuadro h:
Cuando podria asistir a un curso (en su barrio)
M-C M-P
Nr. A Nr. A

en la manana 10 7 20 11
al mediodia 3 2
en la tarde 17 13 12 7
entre las S y las 7

de la tarde 12 Q 20 11
entre las 7 y las 9

de la noche Q3 68 130 71
total 136 100 182 100

Se hara un pequefio cobro para cubrir los costos de los
‘materiales didacticos Yy honorarios del profesor. Esto es para
cubrir parte de los gastes, pero es mas importante para mantener la

filosofia del programa de no mal acastumbrar al mxcraempresarxo a
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sessiones de ayuda mutua técnica.

Cuadro 5: , ) )
Cree ustied Sue podria aprovechar capacitacién en
contabilidad o manejo de empresas en Su negoclo

M-C M-P

Nr. YA Nr. A
Contabilidad 82 35.95 108 43,9
Mercadeo 38 16.5 21 8.5
El aboraci éon Froy. 2 0.7 9 3.7
Tecnica 13 9.6 40. 16.3
ND 96 41.6 68 27.6

Asistencia_Tecnica

La asistencia técnica dada por el programa es

principalmente de tipd empresarial y no de tipo técnica. No es

obligacidon del microempresario recibir asistencia técnica, salvo
contadas excepcidnes, por la pequena escala de los negocios.

Emperao la asistencia técnica es obligatoria para todos 1los
microcmpresarios morosos coﬁ dos puntos en contra si es que ellos
qQuieren recibir un nuevo crédito. Se requiere minimo, de una

visita del asesor técnico.

El asesor dedicara un dia a cada una de las tres sucursalec
y dos dias a 1la oficina central. En las sucursales el prestaria
una asistencia técnica durante 1la tarde y en la marana haria sus
visitas a beneficiarios que lo han solicitado. Se harda un pequeno
cobro para estas visitas con el que se cubrird el gasto de
movilizacién Yy una pequenra parte de los honorarios del asesor, sin
necesariamente recargar de cobros al beneficiario ya que el asesor
tiene otras funcidénes que cumplir. Con esto se pretende mantener
la filosofia de no regalar servicios. "El asesor participa en el
comite de crédito del programa y y es el que coordina la

capacitacién de los grupos.
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E.4) COMFONENTE FOMENTO DE SOLIDARIDAD

El fomento de 1la solidaridad es una actividad que forma
parte de 1los componentes financiero y capacitaciénal ademas de ser
un componente independiente. En el componente financiero los
beneficiarios forman grupos solidarios con fines de constituir
garantias solidarias. En el componente capacitacién los grupos
solidarios participan juntos en 1los cursos y asi pueden ayudarse
fuera del programa.

Ademas hay un trabajo con 1los grupos de fomento de
solidaridad l1levado principalmente por los promotores. Este
tﬁabajo consite en reunidnes con los grupos en el momento que pagan
y reciben sus nuevos préstamos. En esta ocasién se aprovecha para
reunir el grupo vy discutir sus inquitudes. Si hay problemas al
interior del grupo se tratan de soluciénar alli mismo. Al no ser
posible eso, se programa una visita del promotor al grupo en los
dias siguientes. Para los grupos de microempresarios mas grandes,
que solamente coordinan préstamos individuales, el trabajo es menos
sequido, aunque el promotor deberia estar en contacto por 1o menos
una veé el mes con este grupo en su sede.

Para aque un nuevo grupo pueda cptar a un crédito, necesita
participar en un serie de reunidénes orientadoras. En estas
sesidnes el promotor trabaja en el concepto de grupo, la
obligacidénes del programa al beneficiario y el beneficiario al
programa, vy otros temas de importancia. En la cuarta sesién el

grupo recibe su crédito.
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LF)__IMPACYO_DEL_FROGRAMA
El programa de apoyo a la microempresa planteado en este
documento tendra un impacto que va mds alla de un simple aumento en
los ingresos y consolidacién de empleos. Tambien tendra un impacto
sobre institucidénes puablicas y privadas, la economia general de La

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

Lo impactos concretos del programa seran directos sobre la
economia del wmicroempresario y su familia. Los microcomerciantes
producen un ingreso de %1,200 U.S. con un capital de trabaijo de
$345 u.s., un retorno de 350 porciento de su inversién. Entonces
un programa que invierte un millon de délares en préstamos 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 1la capacidad empleadora de este sector es
ocasidénal y no asalariada. Una inversién de $200 puede fortalecer
la proporcién actual de 1.25 empleados del micro negocio. Por lo
tanto una inversién de un millon de délares fortalece &2, 500
empleos ya existentes, muchos de los cuales estan a tiempo parcial;

En frente a una posibilidad de expansion los
microproductores indicaron que contratarian un promedio de dos
personas adiciénales por cada negocio. Por lo tanto un programa
qQue distribuye una cartera de 250,000 délares en préstamos de 200
délai-es a microproductores podria crear 2,500 nuevos trabajos, con
un costo de 100 délares por trabajo.

Las posibilidades para la creacién de nuevos empleos en el
sector del micro comercic no son tan grandes dado que ellos
indicaron que al expandirse contratarian a menos que una persona

por negocio (.6).

Al  haber un programa de este tipo, se eleva la conciencia
del publico sobre el wvalor 9 la dignidad de las actividades del
sector mas pobre de 1los econdmicamente activos. ‘Pero mds
importante aun, es el hecho que cl programa efectua un cambio de
actitud dentro del sector. Este cambio se detecta en la convicciéne

de parte de 1los beneficiarios de que &l ’cambio es posible’. Con
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esta conviccién, 1los microempresarios puede empezar a ver mas alla
de una mera sobrevivencia, hacia un futuro mejor. Con esta visidn
de un futuro mejor tendran el incentivo mejorar sus neqocios y sor

mds productivos.

Al llevar a cabo este programa una serie de instituciénecs
de apoyo en los sectores privados y publicos se dardn cuenta de la
factibilidad de apoyar a este sector. El programa podra scrvir
como modelo para otras instituciénes que quieran dar asistencia y
que  puedan  tener un mayor acceso a recursos. El programa daria

credibilidad al sector y a sus aspiraciénes un futuro mejor.

£6) __METODOLOGIA_DE_EVAUACION
Cada mes se elabora un informe que resume los datos
relevantes a una evaluacidn financiera del programa. Este informe

incluye lo siguiente:

. emprresas o grupos nuevos financiados
B. préstamos desembol sados
C. monto desembolsado
D. promedio del valor del préstamo
E. nr. préstamos recuperados
F. monto recuperado
G. pParticipantes: total
mujeres
hombres
H. ahorros actuales
I. costo por délar prestados
J. Préstamos refinanciados actuales
K. monto refinanciado actual
L. morosidad
M. cartera activa
N. interéses
0. costos administrativos
P. autosuficiencia financiera
Q. cursos



Cada semestre se elabora una evaluacién completa del
programa, Jlo cual se encuentra en el anexo (2) de este documento.
En esta evaluacién se trata de averiguar mas a fondo el impacto
sobre la cconomia del hogar del microempresario y el impacto sobre
el sector en general. Estos datos se obtienen o través de
encuestas con los micro empresarios, similares a las realizadas
para el estudio de factibhilidad. Por 1lao tanto, las cncucustas
realizadas para el estudio de factibilidad pueden servir como datos
de base para medir cl impacto del programa.

Ademas de estas evaluacidnes mensuales y semestrales, AITEC
lleva a cabo evaluacidénes anuales del programa en conjunto con
otros programas en la regiéon (Peru, Ecuador, Paraguay, Colombia).
Tambien AITEC realiza una conferencia anual donde participan los
representantes de cada pais y e analizan sus programas.
Finalmente, AITEC invita a instituciénes de corte academice para
realizar evaluacioones mas profundas de lo que es posible realizar

con los {fondos del programa mismo.

Hay siete fuentes de fondos que dispone el programa paré
financiar sus activos: (1) patrimonio, (2) donacifénes, (3) fondo de
garantia, (4) préstamos comerciales, (S) préstamos blandos, (6)
ahorros dJe beneficiarios, (7) ganancias de operacidénes. Todos

tienen sus ventajas y desventaljas.

(1) Fatrimonio: El patrimonio es el capital inicial del
programa y en este programa planteado el patrimonio se utiliza on
gran medida para el fondo rotatorio. El restante se invierte en
activos fijos como maquinas dg escribir, muebles, computadora, etc.
El programa no tiene activos fijos de gran valor monetario, con la
excepcion de la computadora. En el caso del la Fundacidén Prodem el
patrimonio seria de unos $100,000 délares U.S., de lo cual %BO, 000
U.S. podria ser destinado al fondo rofatorio.

El costo del patrimonio que se ha invertido en el fondo
rotatorio es el monto necesario para mantener su valor en délarog
U.S.. En periodos donde tasas comerciales de interés son negativos.

en terminos reales este fuente es relativamente caro. 8i las tasas
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comerciales s0on positivas en terminos reales, el costo del
patrimonio como fuente de fondos es relativamente barato. Fero,

cualquiera que sea su costo, este fuente es limitada en cantidad.

(2) Donaci 6nes: Los donaciénes para un programa vienen
principalmente de instituciénes de fomento internaciénales. Estos
fondos tienen 1la wventaja de tener un bajo costo cuando las tasas
comerciales de interés son positivas en terminos reales porque al
igual que el patlrimonio, su costo es lo que sube el délar. La
desventaja principal es que estos fondos tardan mucho en su
desembolso vy su  administracién es costosa por la cantidad de
informes vy reportes que las acompanan. En el caso de Bolivia,
podria ser dificil mantener el valor real de estas donaciénes a

menos que baje bastante la tasa de hiperinflacioén.

(3 Fondo de Garantia: Este fuente de fondos puede llegar a
ser casi el 18 porciento de la cartera y puede ser menos costoso
que otros fuentes. El costo del fondo de garantia es la tasa
pasiva que paga los bancos, lo cual es muy por debajo del costo de
mantencién del valor real de las donaciénes y el patrimonio. Si la
tasa pasiva esta muy por debajo del cambio en el délar paralelao,
los prestatarios tendrian que pagar un costo mds elevado para
mantener el valaor de su fondo en relacién a los aumentos en los
tamanos nominales de sus préstamos. El costo de este {fondo depende
de la relacién entre las tasas sobre las pasivas y &1 cambio del
délar en el mercado paralelo. Una ventaja de esta fuente es su
estabilidad.

(4) FPrestamos Comerciales: Esta fuente tiene la ventaja de
flexibilidad y agilidad, aunque puede ser menos estable que
donacidénes o patrimonio. Cuando las tasas de interés comerciales

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

deberia ser 1a fuente principal de fondos para financiar la

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

habra mucho de este crédito disponible en los mercados financieros,

como es el caso de bolivia en este momento. O0Otra ventaja es que
. .

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

para la expansiéﬁ‘ del programa. La disventaja es que el programa
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tiene que marchar sobre muy buen base financiera para ser sujeto a

esta fuente, lo cual require un mancjo muy agresiva.

(3) Prestamos Blandos: Esta fuente puede o no ser ventajosa

dependiendo de las condicidénes del préstamo que se negociéna.

(6) Ahorros de los Beneficiarios: lLos ahorros de los
beneficiarios se pueden utilizar como base para negociar préstamos
blandos de bancos comerciales. Incluso se podria Eétimular a los
beneficiarios para que ahorren en un cierto banco con descuentos
sobre los interéses pagados sobre préstamos o con bonos deposi tados

en sus fondos de garantia.

(7) Ganancias del FPrograma: Las ganancias del programa se
pueden utilizar para capitalizarlo. Siempre hay que buscar en esto
el balance entre producir ahorros para el beneficiario vy la
capitalizacién del programa. Seria dificil Jjustificar las
ganancias como una fuente importante de fondos, a menos que la
inflaci6én fuera casi cero y las tasas de interés positivas pero no

exageradas.

Al  implementarse el programa, la composicién optimo de
fondos dependeria principalmente de la relacién que exite entre las
tasas de interés comerciales bancarias vy la inflacidn. Esto asume
que que programa seria viable vy autosuficiente dentro de poco
tiempo e} que podria obtener un subsidio para estos gastos
operacidnales. Es imposible decir de antemano cual deberia ser
esta composicién, pero indudablemente incluiria casi todos estas
fuentes.

Una posibilidad es l1a de utilizar el patrimonio,
donaciénes, y el fondo de garantia como la base de la cartecra Y
utilizar préstamos comerciales para cubrir necesidades de liquidez
a corto plazo. Esto seria lo mas probable como estructura para el
programa en bolivia dado _las . limitantes que bhay en la

disponibilidad de crédito del sector formal.
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(1) _DESCRIPCIDN DE LAS INSTITUCIONES PARTICIPANTES

_—-————-.—-._-—._—_—.—_—.——_.—_—_———.——.—.——-———_.—.___——._-—.—-—-———.———.

Institucién Asesor: Accién Internatioénal /AITEC

Es una organizacién privada, sin fines de lucro, dedicada a
la creacién de nuevas oportunidades de empleo e ingresos para la
poblaci én de escasos recursos en las Americas. Se buscan
soluciénes a los problemas del Pequero empresario a través de
programas experimentales e innovadores. Para eséo se prueban
programas pilotos pequedos. Despues, estos modelos vya probados son
implementados a niveles regidénales vy naciénales. Los diferentes

programas estan vinculadas por su fuerte enfasis en autosuficiencia

comunitaria y espiritu empresarial. Estos estan guiados por una
premisa sencilla: en que las soluciénes a los problemas
socio-econdmicos sirven solamente en la medida en que son

disefados, implementados Y evaluados por sus propios beneficiarios.

Siendo una organizacién internaciénal, AITEC considera que
Su  papel mds apropiado es el de fortalecer instituciénes naciénales
en su capacidad de servir a los pobres. Se provee asistencia
técnica a grupos comuni tarios, agencias gubernamentales vy
organizacidénes privadas. AITEC, ha estado trabajando desde 19461 en
mis de 12 paises con un mismo objetivo: el de mejorar la capacidad
de institucidénes 1locales en Sus  programas de asistencia a lag
actividades econdmicas de Pequera escala en los sectores mas

pobres.

En base a sus veinte afos de experiencia, AITEC ofrece asistencia

en las siguientes areas:

Desarrollo de Microempresas:
asistencia gerencial b&sica
Mecanismos de crédito Yy garantia
Tecnicas de capacitacioén admfnistrativa a bajo costo
Investigacidénes y estudios sobre el sector informal

Sistemas de evaluacién

Desarrollo Economico Rural:
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Planeamiento y administracién de fincas pequefas
Credito rural

Analisis y estrategias de mercadeo

Metodos de organizacién

Tecnologias apropiadas de produccién para fincas pequefas

AITEC ha participado en 1la implementacién exitosa de
programas de desarrollo en Brasil, Bolivia, Colombia, Costa Rica,
Republica Dominicana, Ecuador, Guatemala, Honddras, Mexico,

Nicaragua, Peru, Estados Unidos y Venezuela.

AITEC se mantiene por medio de contratos de asistencia
técnica con instituciodnes gubernamentales y privadas y también de
danaciénes de fundaci énes privadas, agencias publicas,

corporacidénes e individuos.

Ademas de una Junta Directiva de veinte miembras cuyo
Presidente es el sefor Robert Helander, AITEC tiene un Consejo
Consultivo Internaciénal compuesto actualmente por diez personas de
igual ndmero de paises de las Americas. El sefor William Burrus es
Director Ejecutivo de la institucién y ademias de un equipo
administrativo pequefo en Cambridge, Massachusetts, AITEC tiene un
equipo de asesores en los paises donde actualmente tiene programas.
(Folombia, Peru, Ecuador, Mexico, Repudblica Dominicana, Paraguay,

Guatemala, Estados Unidos, Bolivia, Honduras, Costa Rica)
AITEC es miembro de FACT y conjuntamente han llevado a cabo
proyectos en, Brasil, Colombia, Peru, Costa Rica y Honduras, y

Ecuador.

Algunas de las institucidénes con las cuales esta trabajando

actualmente son las siguientes:

Asociacién para el Desarrollo de 1la Microempresa, Inc. (ADEMI),

Santo Domingo, Republica Dominicana

Fundacién COMPARTIR, Bogota, Columbia
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Cooperativa Multiactiva de Desarrollo Social (CIDES), Boqgota.

Colombia
Womens World Banking, Cali, Colombia

Fundacién para el Desarrollo Social vy Urbanao (FUNDESCON), Cali,

Colombia

Programa de Integracién de Servicios y Participacién Comunitaria,

Cartegena, Colombia
Fundacién Ecuatoriana de Desarrollo (FED), Quita, Ecuador
Asesoria Dinamica a Microempresas A.C. (ADMIC), Monterrey, Mexico

Asociacién para el Desarrollo de la Pequefia Empresa (ADEFE), San

Jose, Costa Rica
Accion Comunitaria del Peru (ACF), Lima, Peru

Duranté el estudio PICES, se documento la experiencia de
FRIDECO/FEDECCR=DITO de San Salvador, El Salvador con grupos
solidarios. Despues de disefar un programa similar para grupos
solidarios en Santo DPomingo con la Fundacién Dominicana de
Desarrollo (FDD), se replico el modelo en Lima; Peru (ACP), Cali.
Colombia (WWB vy FUNDESCOM), Bogota, Colombia (CIDES), Cartegena,
Colombia, Santo Domingo, Republica Dominicana (ADEMI), y Quito,

Ecuador (FED).
Institucidén Ejecutora: Fundacién FRODEM

En 1985 nn grupo de empresarios privados de Rolivia,
encabezados por seror Fernando Romero formé un comite ad hoc para
la conformacién de una fundacién cuyo fin seria de canalizar apoyo
al sector microempresarial de Bolivia. Esta fundacidn ha sido
dotado de un patrimonio incial y esta en este momento recie-
iniciando su brocesu de buscar las maneras de contribuir al

desarrollo del microempresario.
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UN MODELO DE ACCION

Frograma de Apovo a la Microempresa

por Robert Feck Christen

(I) INTRDDUCCION

Tradicionalmente el sector informal es considerado una plaga y
mas bien, un ente parasitico. For 1lo tanto se le ha negado acseso a
recursos del estado vy de instituciones de desarrollo, lo cual obliga &l

microempresario a recurrir a fuentes informales de credito para financiar

sus actividades. El alto costo y 1la escasez de este credito son lag
limitantes mas fuertes que tiene el microempresario para expandir uu
negocio y aumentar sus ingresos. Otro de los problemas que enfrenta ol

microempresario, es la politica dual del sector formal. Ya que por un
lado 1los comerciantes mayoristas incitan a las autoridades a borrar a law
informales de las calles metropolitanas por la competancia quo
representan. Y. por otro lado estos mismos mayori;tas utilizan a los
informales para comercializar, dando sus productos en consignacion para
la venta. Tambien, los pequenfios inaustriales del sector formal recurron
a los informales para fabricar ciertos productos que los industrialoes
despues revenden como propios.

El sector informal en las areas metropolitanas de todos losn
paises del mundo es cada afo mas grande y mas importante para la vida
economica de toda la ciudadania. La mayoria de los micro—-comerciantes v
micro-—productores atienden principalmente las necesidades de su miwmo
sector informal vy 1la participacion en este, para muchos de ellos, es «l

primer paso en su integracion economica al sector formal. La integracion
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& este ultimo, a la vez que les significa pagar impuestos, normalizar o
contabilidad y adherirse a los codigos comerciales, tambien lesg brind
mayores mercados para conquistar y mayores ingresos para sus neqoci os.
Al sector formal, la integracion de estos microempresarios le signific
un aumento en la captacion de ingresos fiscales para finoe
socio-ecunomicos y una ampliacion de la coverturs de las leyes di:

estado.

(1I1) FINANCIANDO EL SECTOR INFORMAL CON UN MODELO AUTOSUFICIENTE

Cualquier programa de apoyo & - la microempresa debe tenor come
objeto principal capacitar al beneficiario para poder integrarlo al
sector formal. Esta capacitacion tiene qQue ser tanto en las areas
financieras, como educativa Y organizacional de su gremio solidario. Un
modelo muy efectivo para lograr estos fines es crear un programa ¢
institucion que puede financiar las actividades economicas da  log
microempresarios a la ve:z que de uwna capacitacion en contabilidad vy
manejo de empresas, tambien promueva la'solidaridad entre beneficiarios
para que ellos puedan dar propias.solucciones a sus problemas. Atravoer
de los ahorros producidos por los creditos, la capacitacion y la
solidaridad, el programs da al microempresario el empuje que necesila
para entrar al sector formal y asi contribuir mas aun a la economia del

pais.



Quizas la caracteristica mas destacada del modelo y la maw
importante para su estructura es ‘el enfasis que se da en alcanzar la
autosuficiencia. economnica dentro de pocos meses de iniciada la operacion.
Llegar a esta meta es extremadamente importante por tres razones:

*¥*¥Mostrar al  sector formal que el sector informal produce

economicamente v puede ser rentable servir a sus nececidades.

La demanda de credito por parte del sector microempresarial

es imensa, mucho mas de lo que puedan abastecer las
instituciones estatales Yy de desarrollo. De aqui 1la
importancia de involucrar al sector formal bancario en

financiar esta actividad economica.

*¥OA las instituciones donantes les qusta que sus desembolsos

tengan _ un  efecto duradero en el provecto al cual estan

apovando y la forma de asequrar esto es con un programa que

no se descapitalice.

¥¥Atraves de la autosuficiencia economica se puede eliminar la

.

inectabilidad Afinanciera que es inherente & programss de

desarrollo que dependen de los desembolsos de fondos de_

'y

instituciones donantes.

Normalmente, 1las instituciones donantes, por la burocracia de
sus operaciones, demoran en hacer los decembolsos de fondos

solicitados. Esto puede causar un crisis de liquidez cuando
la institucion necesita estos desembolsos para seguir danclo
credito a los mismos  beneficiarios. lLa autosuficiencia

garantiza que uwn cierto capital pueda abastecer en forma
indefinida 1la demenda de credito para un cierto numero de
beneficiarios y fondos adicicneles desembolsados por la
institucion donante pueden ser destinados a aumentar el
numero de beneficiarios servidos por el programa.

(I111) LAS CARACTERISTICAS DE LOS DIFERENTES COMFONENTES DEL MODIELQ
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Para asegurar el exitp de este modelo es necesario implemont.a
wna serie de politicas crediticias y financieras, ademas de una cierta
metodologia para la capacitacion y fomento ae la solidaridad. A
continuacion se detallaran las caracteristicas de 1los diferentos

componentes del modelo, empezando con el componente financiera.

(I11.A) COMFONENTE FINANCIERO:

Las politicas crediticias de este modelo tienen como objetivo
principal el alcanzar la autosuficiencia economica del programa en tiempo
relativamente corto a la vez de producir ahorros significativeos para sus
beneficiarios. Fara alcanzar esta autosuficiencia es necesario tenor
politicas que produzcan ingresos y que protejan el patrimonio.de la
institucion. Fara producir el maximo de ahorros a los beneficiarios e
necesario que los costos que el programa cobra a estos sean los mas baiots
posibleé. '~ Obviamente, es éritico obtener un balance entre estas doe
necesidades de ahorros/beneficiario- —-ingresos/programa Er las
secciones a continuacion se detalla 1la forma con lo cual el moadelo ha

llegado a obtener este equilibrio.

(J11.A.1) Frestamos para Capital de Trabajo:

Una de 1las mas importantes politicas crediticias adoptados en o)
modelo es la de prestar dinero solamente para capital de trabajo y no
para compra de activos fijos. Esta tactica tiene tres ventaias
principales:

#¥% Al dar un credito para capital de trabajo. a un costo_mas

bajo de 1o que pueden consequir en otro lado, el proarama

—Z—
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produce ahorros para Ssus beneficiarios que_son inmediatos y

sustanciales.

La mayoria de los microempresarios que ya tienen creditos de
prestamistas utilizan este credito ya sea para financiar la
compra de materia prima para la elaboracion de sus productos
o para la compra de productos para revender. Este credito es
caro porque, 1) hay mucha demanda para ello, 2) el
prestamista asume grandes riesgos en prestar dada la carencia
de ‘garantias formales de parte de los prestatarios, y 3) por
la agilidad :general de las operaciones del prestamo. Daclo
estas condiciones sus expectativas de ahorro son bajas.

Los prestamos para capital de trabajo permiten un cambio

paulatino en la estructura de la microempresa sin _estimul ar

en forma exagerada la_adguisicion de activos fijos que pueden

llevar a un indice elevado de morosidad.

Muchos otros pr-ogr-amas tratan de efectuar cambios
estructurales en la microempresa atravez de prestamos a laraoo
plazo para la compra de activos fijos, como s la maquinaria.
Desgraciadamente, por precipitarse en usar la oferta de un
credito facil y barata, muchos beneficiarios quedan can
magquinas que no rinden 1lo esperado. Al tener acseso a un
credito facil, barato, y a largo plazo el prestatario no ve
la necesidad de analizar al fondo las desventajas o ventajas
de tener la maquina en ese momento. Tampoco analiza a tondo
la capacidad del mercado para absorver un aumento de su
produccion % finalmente, no analiza la facilidad vy
disponibilidad de conseguir repuestos para su maquina.

Como resultado, estos programas tienen altos indices de
morosidad.lo que afecta en ‘formal global vy negativa el

desarrollo de el mismo. En cambio, el presente modelo,
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.
Asi es que el beneficiario, cuando hace la compra de activos
fijos con sus propios ahorros es mucho mas cuidadoso en su
analisis de 1la utilidad de tal compra y no comete tantos
errores.

Los plazos cortos de los prestamos para capital de trabaio

dan una mayor estabilidad financiera al proorama.

En el caso de un programa que opera en una economia
inestable, los plazos cortos de quince a noventa dias

permiten un reajuste constante para acomodar fluctuaciones
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cuidadoso de 1los costos que impone el programa sobre los creditos.

tres

economicas. La rotacion rapida de 1la cartera facilita
tambien elevar la tasa interna de retorno, critico para
llegar a la autosuficiencia economica.

(I11.A.2) Bajo Costo para el Eeneficiario:

Vital tambien para la efectividad del modelo es un mancio

Hay

diferentes tipos de costos, costos financieros euxplicitos, costos do

triansacciones, y costos de oportunidad, en que incurren los prestatarios

al solicitar y recibir un prestamo.

%% 3

3 H

Fara alcanzar_ la autosuficiencia econcmica &s indispensable

cobrar tasas de interes positivas en terminos reales. Al no

ser positivas, el programa se descapitaliza.

El costo financiero #plicito es ese costo que paga el
prestatario para el servicio de recibir un prestamo e incluye
tasas de interes, comisiones, cobros para cubrir gastos
agministrativos y aportaciones al programa. En los paises

donde por reglamentaciones gubernmentales que fijan techos
sobre el interes maximo que se puede cobrar, es necesario
buscar formas alternativas de cobrar. Lo que si, es

importante que el programa, cuando cobra estas tasas altas,
mantenga .el valor comprador de los prestamos tras aumentos en

su tamafos nominales. .
El modelo mantiene a un nivel minime los costos que incurren

los beneficiarios por tramitar v recibir un prestamo vy

tampoco gasta recursos en la supervision de los creditos

dado;i

El beneficiario, en el proceso de solicitar y recibir un
credito, necesita llenar formularios, viajar a la oficina del
prestamista y esperar ser atendido, ademas de hacer gastos
legales y notariales. Generalmente, en los programas de
credito para el desarrollo estos costos son muy elevados para
poder racionar la demanda de credito excesiva creada por las

tasas de interes bajas. Estos son costos que paga el
berneficiario para recibir un credito pero no son captados
como ingresos por la institucion que da el credito.

Normalmente en esos programas no se dan cuenta que la
magnitud de 1la sumatorio de 1los costos financieros y de
transccion pueden llegar a ser mas elevados que los costos de
obtener dinero de un prestamista.

o
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El presente modelo, en cambio, no tiene que imponer estos
costos porque no crea' una demanda Kcesiva de credito al
cobrar las tasas de interes imperantes en el mercado. E1l
programa tampoco gasta recursos en la supervision del uso ce
los prestamos porque es imposible saber con exactitud que ha
hecho el prestatario al margen en sus actividades economicas
con la liquidez adicional representada por el prestamo.
Empero, por las tasas de interes elevadas, es de suponer que
un beneficiario que ha pagado su prestamo, invirtio el
credito en una actividad rentable.

**% Finalmente, 2]l modelo no hace perder oportunidades economicas

& sus beneficiarios por la lentitud del proceso de solicitar

vy recibir credito.

La institucion da un plazo para la aprobacion y desembolso
del credito vy lo cumple. Asi es que el microempresario sabe
con seguridad cuanto y cuando va a recibir su prestamo v no

cee mor oso por temor a perder una buena opeortunidad
economica. Es un modelo muy simple y eficaz en su manejo v
por eso, el total de los costos pagados por el beneficiario

son mas bajos que cualquier alternativa que el pueda tener, a
pesar de las altas tasas de interes.

Entonces, como la gran mayoria de los costos de trasaccion %
oportunidad no son esenciales para mantener la calidad de la cartera,
estos se pueden eliminar facilmente para reducir la totalidad de lou
costos pagados por el beneficiario. El beneficiario, en este modelo,
recibe un prestamo con un minimo de tramites y de supervision vy «l
programa puede alcanzar la autosuficiencia por los ingresos producidqn
por los ingereses pagados. El gasto total para el beneficiario en
presente modelo es menos de 1o que paga en otros programas de desarrolluo

0 al prestamista.

(IIT1.A.3) Sanciones Fuertes contra los Morosos:

Las sanciones contra los morosos son fuertes y exigentes, o
contadas excepciones. Esto es necesario por la injusticia implicita o
dejar redistribuir recursos economicos desde los que pagan sus prestamo,

-4H—
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a los que no pagan. Tambien es vital para llegar a la autosuficism ia
ecocnomica. Hay excepciones cuando por alguna desgracia un beneficiaio
no puede cancelar lo que debe. En esta situacion el programa extiende o)

plato para que pague, pero no da mas dinero hasta que todo estoe

recuperado.

Fara ser efectivo en sancionar a los morosos es necesario Lener

una garantia solida, barata de constituir, facilmente ejecutable, vy

seria. El programa no utiliza hipotecas ya que son lentas para ejecutar
y caras de constituir, por lo tanto se utilizan embargos u otros.
instrumentos para este fin. Tambien, es importante recordar quo

normalmente 1los beneficiarios carecen de garantias solidas y exiagir eoota.
seria excluir a la mayoria de ellos del programa.

En base a 1las garantias xigidas, el modelo divide a 1l
microempresarios en dos grﬁpos, microproductores y microcomerciantes.
Los microproductores son mas estables y cuentan, en su mayoria, con
maquinarfas que serian sujetas a embargo en €l caso de ser necesario,
Los microcomerciantes, por su parte, no tienen activos fijos y tampoco
son tan estables en su ubicacion. For esto se les exige a ellos formar
grupos solidarios compuestos por cinco & ocho miembros cuyo proposito o
garantizar como grupo 1los prestamos individuales que son canalizadow

atravez de este mismo.

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

En cuanto al manejo financiero del modelo, el punto mas
importante es el estimulo que se da a los ahorros y la captacion de ouiosn
mismos para el uso del programa. Los ahorros producidos por el modielao

son sustanciales vy es importante estimular al beneficiario a utilizar ol

-7



sistema financiero disponible para 'manejar estos ahorros. Tenor v
cuenta de ahorros es el primer paso en conseguir un prestamo de un b
e integrarse al sector formal. For otro lado, a medida que el prog.am.
mismo capte estos ahorros, reduce su dependencia de fuentes externa
aunque se eleve el costo de sus pasivos. De todas maneras, los ahotroe
son importantes como #uente de pasivos para el programa y deberan tun

captados en forma agresiva.

*¥ % El modealo aseaura un_ fluio constante de credito al
beneficiario, en terminos reales. Al  mantener el valaor
comprador de su prestamo, el programa reduce en forma

dramatica uno de los estimulos principales para que un

beneficiario caiga moroso.

Si un beneficierio cree que, al pagar su prestamo actual, no
va a recibir un nuevo credito o este credito seria muy
reducide en su poder comprador, no tendra incentivo para
pagar el prestamo actual cuando vence. Entonces, a pesar de
sanciones fuertes, una institucion financiera que restringe
el credito que recibe un beneficiario, tendra problemas
serios de morosidad. For eso, el modelo procura mantener o
aumentar paulatinamente el tamafo real de los Prestamos que
da & un beneficiario.

La captacion de ahorros facilita el manejo de liquides de)
programa porque disminuye 1la dependencia del programa de los fondoe.
arovenientes de instituciones de apoyo para abastecer la demandda e
credito. En ‘el caso ideal, los shorros pueden servir para la expan:.omn

el programa sin tener que recurrir a estas instituciones.

En resumen, las politicas crediticias Yy financieras del modcelao
istan disefadas para llegar rapido a una autosuficiencia ecConoml . vy
woducir ahorros fuertes para sus beneficiarios. Estas politicas ApPov.n

lirectamente a la autosuficiencia a travez de los plazos cortos, 1.a-.
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altas ta
mantener
prestar

transacci

eficiente

S5A%

de interes y la captacion de ahorros, ¢ indirectamento pon

bajos indices de morosidad al,1) mantener sanGgiones {fuworion, 0

5ol

on

Y

0o para capital de trébajo, y 3) mantener los costodwn de
y oportunidad del programa a niveles bajos. Es un modi) o

agil y asi puede competir con el prestamista y produc

ahorros significantes para sus beneficiarios.

(ITI.E)

CAF

ACITACION EN MANEJO DE EMFRESAS:

Como

restringe
fuerte

empresas.

a

qui

quedo claro al principio de este documento, el modelo no e
dar un apoyo de tipo financiero, aunque esto sea el masy
zas, pero ademas incluye uwuna capacitacion en maneio (e

El modelo tiene una metodologia establecida y seria importanto

destacar los criterios que guian a esta.

*¥%¥% Es

p

reciso que la capacitacion sea adecuada al nivel y las

necesidades del microempresario.

A
de

est

ca

e nivel no es necesario que lleve libro mayor ni libro
ja, sino que tenga algunos conceptos basicos de costos e

ingresos Yy que lleve estos apuntados en un registro. Igual

es

co

n los conceptos de mercadeo y preparacion de proyectos

de inversion, el nivel es basico y los conceptos simples.

*»%% la

[

apacitacion 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 su tiempo. Normalmente este
participa en un curso de seis a nueve horas en tres nochoes
durante una semana, cada dos meses. Con esto no elevamos
demasiado los costos para el beneficiario por Su
participacion en el programa vy asi se puede condicionar cl
credito al termino de un curso de capacitacion. Ademas
siempre #iste asistencia tecnica adicional pasa los que la
solicitan.

*#¥# En la capacitacion se utiliza tacticas derivadas de la
dinamica de _grupos vya que Facilitan el aprendizaje de

-
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inflacion.

El programa tiene como objetivos substituir un credito e
prestamista por un credito mucho menos costoso Yy dar oportunidad e
credito a microempresarios quienes actualmente ﬁo tienen acseso a esntc.
Los ahorros producidos por este programa pueden ser utilizados poa

expandir sus negocios y mejorar sus ingresos.



k] » o . y
conceptos que son a veces dificiles para el participantoe.

Hay mucho enfasis en la pedacogia de los cursillos para

alcanzar mavor efectividad en periodos cortos de tiempo.

(J1I.C) FOMENTO DE SOLIDARIDAD:

El ultimo componente del modelo que queda por destacar e ¢l di)
fomento de la solidaridad. En gran parte esto se haée a traves de lo-
grupos solidarios de microcomerciantes que estan formados para aarantazar
prestamos individuales. En.estos grupos se trabaja sobre el conceopto de
solidaridad y cooperacion para lograr fines comunes deseados como e ()
conseguir mejor trato por parte de las autoridades y obtener mejorau on
sus puestos de trabajo. En general, el fomento de solidaridad QU una
actividad menos formal que los componentes financieros y de capacitlacion
del programa. Este se va desarrollando a medida gue sea buscado por o

mismos microempresarios.

(I1V) RESUMEN

Eh resumen, el modelo crea un organismo de apoyo economico )
sector microempresarial, acompanado por una asistencia tecnica
empresarial vy el {fomento de la solidaridad entre miembros del sector. |
un medelo que pone enfasis en la eficiencia administrativa y financiora,
y las actividades de capacitacion vy fomento de solidaridad no ag ¢gon
costos elevados a la. participacion del beneficiario. El modolo da
credito para capital de trabajo en condiciones que le permitoen ol
programa alcanzar 1la autosuficiencia economica a ﬁorto p}a:o ademase des

mantener el valor comprador del prestamo, aun en condicionc.. e
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IRPORMACION PARA EL SISTEMA GENERAL DE EVALUACION/ALITEC

PROGRAMA: Fecha:

MICRO-EMPRESAS SOLIDARIOS
1 AUTO-SUFICIENCIA FINANCIERA

INGRESOS : US$ p 4 US$

Ingresos propios

Total ingresos

EGRESOS

Personal operativo

Peraonal administrativo

Gastos generales

(se reficre a todos los gastos del
programa incluyendo overhead de
la ingtitucibn local)

TOTAL EGRESOS

DEPICIT / EXCEDENTE
(INGRESOS-EGRESOS)

AUTOSUFICIENCIA
Ingresos propios x 100
total cgresos

IN

ANALISIS DEL DEFICIT

Donaciones locales

(Ref.: )
Donaciones Externas

(Ref.: )
Otros :

s




I1. IMPACTO y/o EFECTOS DIRECTOS
DEL PROGRAMA ® .

« . INGRESOS ADICIONALES GENERADOS

(vtas. totales - costos totales)

~ promedio de los Gltimos 6 meses

_FUENTES ACTUALES DE SU CREDITO
= nuestro programa
~ BANCOS
- agiotistas
- provcedores
- familia
~GENERACION DE EMPLEO
- Ro, de empleados permanentes
= No. de empleados temporales
- Bexo por empleo localizado
masculino
1.fcmenino
— NIVEL DE PARTICIPACION DE LOS

- BENEFICIARIOS EN ACTIVIDADES DEL
PROGRAMA

(Micro-promocibn - reuniones,
agociaciones y otras colectivas)

- micro-empresarios
=~ GRUPOS SOLIDARIOS

% Informacibn de campo recogida por muestreo

MICROEMPRESARIOS

-]



I1I, ASPECTOS ADMINISTRATIVOS DEL

PROGRAMA

PERSONAL

~ técnicos del programa

=~ personal admbn, directa

= voluntarios
_ ARALISIS DE LA CARTERA

- préstamos entregados
-~ en el perfodo

‘= acumulados

_. VALOR DE LA CARTERA ACTIVA

_ MOROSIDAD

- préstamos vencidos

8 dias

15 dias

30 dias

45 dias

60 dfas

120 dfas
cagi irrecuperables

TOTAL

% de morosidad:

- § monto de lo vencido x 100

§ cartera activa

pérdidas de la cartera

~ en el perfodo

~ acumulado

MICROEMPRESAS SOLIDARIOS
“o. NO.
No,. $ Ko, $
$ N
p 4 Z b4
4
No. s NO. s




MICROEMPRESARIOS SOLIDARIOS
IV, CARACTERISTICAS DE LOS
* BENEFICIARIOS
SEXD

MICRO~EMPRESARIOS Ho, No,

- masculino

- femenino

SOLIDARIOS / GRUPOS

- masculino

]

-~ femenino

- mixto

SOLIDARIOS / PERSONAS

-~ masculino

]

-~ femenino
ACTIVIDAD

MICRO EMPRESA
= comercio

-~ industria

i

~  gervicio
SOLIDARIOS / PERSONAS

~ ' comercio fijo

TAMARO
MICRO IMPRESA Al INICIO  ACTUAL AL INICIO ACTUAL

No, No, Ro, No,
de 0 -~ | empleados

2 - 3 emplzados
4 -5

6 - mas

GRUPOS SOLIDARIOS

= golo el dueilo

= con cmpleados




VY. INFORMACION GENERAL DEL PALS

: a)

b)

c)

d)

LLV

¢)
£)

g)

h)

tasa de inflacibn @
FUENTE

I

fecha:

tasa de interés bancaria

- para ahorros: X

-~ para otorgar préstamos: 4

cambio de la m&nedq local a US$

~ oficial x 1 US$§
paralelo. x | US§

Salario mensual minimo prevaleciente

‘en la zona del programa:

Us$

Canasta bAsica de alimentos §
Poblacibébn econbmicamente activa X
Datos oficiales sobre ¢

~ desempleo abierto

|

- sub empleo

Otros datos relevantes :

fecha:

Responsable del programa que brindd la informacibn

Pto, Plata 1984
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ANTECEDENTES

DESCRIPCION DE LA FROELEMATICA

OBRJETIVO Y METODOLOGIA DEL ESTUDIO

CONDICION I: Hay una verdarera necesidad

de accion®?

CONDICION 1I: Existe un modelo de accion?

CONDICION III: Hay capacidad para implementar

el programa?

ZONDICION IV: Hay interes en implementar

el programa®?

CONDICION V: Hay factores externas que
‘podrian impedir la

implementacién del programa

RECOMENDACIONES DEL ASESOR

ANEX0S
Anotaciones Metodologicos
Encuestas a Microempresarios

Resultados de las Encuestas

N

10

17

N
u

26

-
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Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

Nr.

11

14

16

17

i8
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En diciembre de 1984 AITEC sastuvo conversaciones con
varias instituciones de los sectores publicos y privados de Bolivia

sobre el tema de apoyo a la micro-empresa que se ubica en el soctor

informal wurbano del pais. En una de estas reuniones un grupo de
empresarios privados expresé (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 Fundach én
Yy lograr una accién concreta en este campo en un corto plazo. Los
empresarios privados acordaron en esta reunién contratar a AITEC
para realizar un estudio de factibilidad y diserar un programa de
apoyo al sector micro-empresarial. En una segunda reunién se creéd
un comite ad—-hoc que tiene como fin la formacidén de la Fundacién
para la PFromocién vy Desarrollo de la Microempresa (FRODEM) y la
coordinacién del estudio de factibilidad y disedo de programa.

Al momento de presentar este estudio de factibilidad los
estatutos de 1la nueva Fundacién FRODEM estan en el ministerio de
planeamiento para ser aprobédos. Existe un pequero capital de
arranque vy el compromiso escrito por parte de los socios fundadores
para la contribucién de un capital sustancial una vez aprobado el
programa. La razon para no exigir de antemano esta contribucién se
debe a la situaci6n hiperinflaciénaria del pais y la exigencia
legal aque demanda que el patrimonio de la Fundacién sea denominado
en moneda nacidnal. Cualquier patrimonio establecido antes de
empezar un programa se desvalorizaria en el corto plazo.

De esta ° manera se ha producido una iniciativa sin
precedentes en PBolivia donde los grandes empresarios del pais han
concretado un compromiso de apoyo directo a los empresarios mas
pequenos. Creemos que este compromiso augura un buen futuro para
la Fundacién, sus programas, sus beneficiarios y esperamos que las
instituciones de apoyo internaciénal tomen esta oportunidad de

fortalecer una iniciativa tan significativa para Bolivia.
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El sector informal en las areas metropolitanas de todos low
paises del mundo es cada aio mas grande y mids importante para la
vida econémica de toda la ciudadania. El uso creciente de la
terminologia ’sector informal’ en todos los medios de comunicacién

hace necesaria una caracterizacién mas explicita de la manera en

que se utilizara en este estudio. El sector micro-empresarial
consiste de los micro—-productores, los wmicro—-comerciantes vy
aquellos que entregan micro-servicios. El enfoque de este

estudio esta concentrado en el sector micro-empresarial excluyendo
los grupos dentro del sector informal que entregan servicios
domesticos, de construccion, y transporte. En La FPaz estos dltimos
constituyen el 24 porciento del total (Escobar y Casanovas, 1984).
El sector micro—empfesarial puede ser caracterizado por la pequedia
escala de sus actividades econémicas, 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.

Fara dar una mejor idea de que es exactamente una
microempresa debemos mencionar algunos datos descriptivos que
resultaron del estudio actual. La wmicroempresa  normalmente se

dedica a actividades directamente relacionadas con los consumidores
finales dJde sus productos. El 93 porciento de las microempresas
venden sus productos directamente al consumidor.

La microempresa se encuentra concentrada en actividades )
econémicas que tienen contacto directo con el consumidor,como los
s0nN las ramas de ! pequera artesania, venta de productos, Yy
servicios directos. En el cuadro (1) se aprecia la distribucién de
oficios dentra de 1lo que ‘llamamps el sector micro— productor y.”’

micro-— comerc iante.

"Proyecto migracion mercado de trabajo en la ciudad de La Paz:
El caso de_ 1los trabajadores 'gor cuenta propia", Informe Final,.
Casanovas y Escobar, PISPAL, CERES, La Paz, Bolivia, julio 1984
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Cuadro 1: Actividades Economicas de la Microempresa

Micro-comerciantes

Nr. YA
productos alimenticios 21 9.4
mercachifleria 39 16.9
articulos de vestir 65 28.1
articulos varios IS5 15.2
total 230 100
Micro-Productores .
Nr. 7

sastreria 69 28
joyeria y relojeria 21 8.5
zapateria 21 8.5
mertal mecanica 20 8.1
sombrereria 17 6.9
imprenta 15 6.1

reparaciéon de comida 15 6.1

apiceria 8 3.3
carpinteria, muebleria 7 2.8
bordado , 7 2.8
panaderia, reposteria b 2.4
otros 39 15.¢9
total 245 100

——— —— ——— ——— — — — T S et S Gt St e St ey e e et Y et S e e g

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Bolivia, AITEC, 1989

Se ban detectado importantes diferencias entre el sector de
los micro- productores y el sector de los micro- comerciantes en
cuanto a 1la distribucién por sexo enitre estos dos sectores. Donde
el 60 porciento de los micro- comerciantes y el 16 porciento de low
micro— productores son mujeres. Esto nos da un indicador de low

diferentes roles asumidos por hombres y mujeres.

La microempresa, como indica su nombre, es de muy pequefa
escala. En Bolivia, 1los mds pequehos son los micro-come~ciantes
con un capital valorado en un promedio de 3545 Jddélarew
estadounidense, y por 1lo general, no contratan empleados. Lo
micro— productores tienen un capital promedio de 978 délares y
tienen un promedio de 1.25 empleados,aunque 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, uw
una fuente mayor de trabajos en areas urbanas del mundo en

desarrollo, donde encontramos aproximadamente entre un viente y

——
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cincuenta porciento de los trabajadores de sus ciudades principales
pcupados en la microempresa. El sector provee servicios necesariot
para la economia )y el valor agregado de sus productos ovs
sustancial. Finalmente, es el sector de mayor oportunidad de
ingresos para la poblacién de paises pobres por el dinamismo y la
falta de reqgulacién gubernamental que lo caracteriza. (Ashe,
PICES) Es importante recordar que la mayoria de las que
actualmente son’' grandes empresas en estas mismas ramas, empezaron
como micro-empresas y €n  su expansién crearon mdas fuentes dao

trabajo.

El sector microempresarial es tremendamente importante en
las. areas metropolitanas bolivianas, particularmente el de La Paz.
Segun el trabajo de Casanovas vy Escobar, el 57 porciento de los
ocupados en la ciudad de La Paz trabajan en el sector informal Yy en
ciertas actividades econdmicas dominan completamente al sector

formal, como se puede ver en el cuadro 2.

Cuadro 2. FARTICIPACION RELATIVA DE LOS SECTORES DEL MERCADD DE
TRABAJO EN LA OCUFACION TOTAL, 1980
(en porcentajes)

SECTORES DEL MERCADO DE TRABAJO

RAMA DE MICRO- EMPRESARIAL ESTATAL. TOTAL
ACTIVIDAD EMFRESARIAL (formal)

TOTAL 57.1 192.2 23.7 100
Comercio 86.2 13.7 .1 100
Industria 74.2 22.8 3.0 100
Servicios 37.4 7.1 S58.5 100

o et et S Sy . Gy S St e it e ———— — — D Yy Gy ——,

fuente: Encuesta Urbana de Migracién y Empleo, 1980

Este cuadro nos demuestra que los micro—empresarios dominan
el sector informal. Segun este mismo estudio, el 51 porciento del
sector  informal son micro- comerciantes, el 23 porciento son micrao-
productores, y el 16 porciento entregan micro—- 'servicios. El
restante, 10 porciento, se dedica a la construccion, transporte, y

otras actividades econémicas.

~
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Como se puede ver en el cuadro I, este sector de la
microempresa ha tenido un ritmo de crecimiento mds elevado que el
de otros sectores de la economia durante los ultimos siete anos.
Con esto podemos afirmar que el sector de la microempresa
no solamente es grande e importante en la vida econémica actual de

La Paz, sino que lo sera aun mds en los afos que vienen.

Cuadro 3: DISTRINUCION PORCENTIINL DE LOS MICROEMPRESARIOS SEGUN
RAMAS DE ACTIVIDAD ECONOMICA, 1976-1983

e e et e s s e e e it s At Gt S (e e et e . e Bt o e . e e e St e e S St s £t em e e e o

RAMAY 1976 1983 TASA CRECIMIENTO
ANUAL

Toda La Paz 4.72

Todo Micro

Empresas 45.4218 70. 144 6.40

Comercio 24.465 41.615 7.88

Manufactura 11.123 18.759 7.73

Servicios 9.833 12.770 3.80

fuente: Censo Nacional de Poblacién y Vivienda, 1976
Encuesta de Hogares de Trabajadores
por Cuenta Fropia, 1983

Tradicionalmente el sector informal es considerado una
plaga y' adn mds, un ente parasitico. FPor lo tanto se le ha negado
el acceso a recursos del estado y de instituciones de desarrollo,
lo cual obliga al microempresario a recurrir a fuentes informales
de crédito para financiar sus actividades. . El alto costo y la
escasez de este crédito,son las limftantes mas fuertes que tiene el
microempresario para expandir su negocio y aumentar sus ingresos.
Otro de 1los problemas que enfrenta el microempresario, es la
politica dual del sector formal. Ya que por un lado. los
comerciantes mayoristas incitan a las autoridades a borrar a log
informales de las calles metropolitanas, por la competencia que
representan. Y, por otro lada los utilizan para la

Comercializacion, entregandoles sus productos en consignacién para

la venta o tambien, recurriendo a ellos para fabricar ciertos®

productos que despuds 1los industriales mayoristas revenderdn como

-



propios.

La mayoria de 1los micro-comerciantes Yy micro-productores
atienden principalmente a las necesidades de su mismo cector
lnformal) y la participacién en este, para muchos de ellos, es el
primer paso en su integracién econémica al sector formal. La
integracién a este ultimo, a la vez que les ‘significa paqgar
impuestos, normalizar su contabilidad y adherirse a los codigos
comerciales, tambien les brinda mayores posibilidades de mercado
para conquistar y mayores ingresos para sus necgocics. Al sector
formal, la integracion de estos microempresarios le significyun
aumento en la captaci én de ingresus fiscales para finas
spcio-econémicos, y una ampliacidon de la covertura de las leyes del

estado.

El obijetivo principal de este trabajo es determinar 1a
factibililidad para implementar un programa de apoyo al sector de
la micro-empresa en Bolivia. Para comprabar la factibilidad de un
programa es npecesario detectar la existencia de cinco condicionas

fundamentales:

(I Primero, es indfspensable comprobar que existen
verdaderas necesidades por parte del sector Yy que estos requieren

una accidn de apoyo.

(II) La segunda condicion es buscar un modelo de accién que
pueda responder a estas necesidades. Es siempre preferible buscar
un modelo que vya ha funcionado con resultados concretos para

evaluar su efectividad y posibles limitaciones en el medio actual.
(III) La tercera condicion es comprobar la existencia de la

capacidad de implementacién del modelo por parte de institucioncs

asesoras e instituciodnes ejecutoras.
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(IV) La cuarta condicion es comprobar el grado de interée
que existe en el programa por parte de los futuros beneficiarion,

como las instituciones de apoyo, y las autoridades.

(W) Una vez analizadas estas cuatro condiciones e
necesario examinar factores politicos y econémicos externos al

programa que podrian impedir la implementacién efectiva del modelo.

Para 1la realizacién de este estudio se ha recurrido a
varias fuentes de informacion. Para caracterizar a la microemproesa
y sus necesidades se utilizo informacion de caracter primario,
logrado mediante entrevistas personales con microempresarios que
podrfan ser futuros beneficiarios del programa. En estas
entrevistas se recolectd informacién sobre el caracter do la
microempresa, las limitantes que esta enfrenta en su desarrollo,
las necesidades sentidas por el micro—empresario para poder salir
adelante con su negocio, vy una descripcién sociologica breve dal

microempresario y su familia.

Tambien estas encuestas fueron utilizadas para determinar
en forma concreta el interés por parte de futuros beneficiarios
para participar en un programa de asistencia econémica y educativa.
Para este fin se ha detectado, por parte de los microempresarios,
la demanda de crédito y de capacitacién en manejo de empresas, dos
de los elementos principales del modelo planteado.

Tambien, para la realizacién de este estudio da
factsbilidad se utilizo datos secundarios. Estos datous se
utilizaron principalmente para ver el tamafo y la importancia del
sector informal en la economia del pais, conocer la situacion
econémica del pais, las perspectivas de cambios, y la construccién
de un modelo de apoyo al sector microempresarial. Estos datos
secundarios se recopilaron de publicaciones y de entrevistas con
funcionarios de distintas instituciones y organismos de desarrollo

ubicados en La Paz.
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Debido a la situacién econdmica extrodinaria que vivio
bolivia durante el periodo del estudio, fue necesario ajustar los
procedimientos para la recoleccién 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 se elevé en 182
porciento. En el mes programado para realizar los estudios estaban
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 PBRoliviano que tenia como finalidad la paralizacian
total del pais.

Para minimizar la diferencia entre los datos tomados en lag
primeras entrevistas y los datos tomados en las ultimas entrevistas
y la posibilidad de cambios radicales en los niveles de preciaos, a
raiz de cambios en la politica econémica del gobierno, fue
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 Yy
las encuestas para evitar un margen 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
por cada entrevista realizada. Tambien se acorto el tiempo de la
entrevista de 40 minutos a 25 minutos para la versién final.
Finalmente, sin perder representabilidad de estadistica de la
muestra, se realizdé un minimo de entrevistas en cada sector para
reducir el tiempo de movilizacién del entrevistador. Con todas
estas medidas fue posible realizar las casi 500 entrevistas en el
espacio de 5 dias.

De todas maneras,: en el espacio de S dias podria haber
habido variaciones significativas en los datos financieros debido a
factores ajenos a la microempresa. Afortunadamente, fue posible
aprovechar un periodo bajo en la actividad huelgistica del pais la
que causé un efecto plateaux en los precios los cual favorecié
nuestros objetivos. Ademas, nos favorecidé el tiempo. Hicieron
dias largos de sol que facilitaron el trabajc y la movilizacion dw

los entrevistadores.
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De todas maneras. por la hiperinflacidén que acota bolivia
dosdiz hace un  ado, los datos financievros citados en este estudio
deberian sor  interpretado con cautela va ague en la mayoria de los
casos los micro-productores no sabian el valor actual de su
mhquinaria porque la habian comprado hace alqunos afos y el precio
de hoy, en pesos bolivianos .es miles de veces mayor. En muchos
casos los micrdumpresarioé no sabian con exactitud los costos de
materia prima o productos para revender, yva gue muchos de ellas
compr:ban estos cada 3J0 o0 60 dias y el precio de hace 460 diac no
tenia relacidn con el precio a la fecha de la entrevista. En la
prépafacién de los entrevistadores se hizo una orientacién de las
diferentes maneras de ’normalizar’ o ’estandardizar’® los datos.
Creemos que los resultados, en su generalidad son buenos vy
consistentes entre si. Para un detalle de la métodologia utilizada
en realizar las encuestas se puede referir al anexo (1).

Finalmente, una nota referente a 1la presentacidn de los
datos financieros contenidos en este documento. S5in querer ofsndor
a miz «coleges bolivianos, pero por la situacion bineprind{lacimnaria
que afectd al pais durante el periodo de este estudio y la fclta de
alguna wunidad monetaria nacional indexada, fue necesario expresar

los datos financiecros en délares estadounidense.

A continuacidén tratamos las cinco condiciones necesarias

para que un programa de apoyo sea factible.



Para puodor detecrminar si hay  una verdadera necesidad de
accidn para apoyar o la microompresa de bolivia es necesario

verificar los siguientes puntos:

(1) El sector en si es importante para la economia urbana

dondre esta ubicado.

(2) £l sector esta trabajando al mdximo dado su acceso a

recursos.

(3) El impedimento a su expansién se debe a la falta de
recursas materiales o humanos y no a la falta de demanda para sus

productos.

(1) Estos recursos que le falta no se pueden conseguir sin

el apoyo directo de un programa.

. (5) No existan en este momento olrus prograsas que

faciliten el acceso a estos recursos.

A continuacidén anpalizaremos los puntos arriba mencionados.

(1) ES IMFORTANTE EL SECTOR MICRO-EMPRESA?

El primer punto quedo establecido con la descripcidén Co la
oroblematica , en donde mds del S5O porciento de los trabajadores
urbanos de La Paz trabajan =n microempresas. Otro indicador de la
importancia del sector, es que ecto " .+ maneja un capital de

aproximadamente 23 millones de délares, de 1o cual 10 millones

/
representa un capital de trabajo de alta rotacion.
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(2) EL SECTOR ESTA TRADNJANDD AL MAXIMO
DADO SU ACCESY A RECURSDS?

En cuanto al segundo punto, los resultados de iasg ocnciestas
son  muy claros,al indicar que el microempresario esta trabajando al
max i mo dado 1los recursos a su alcance. Los microempresarios y sus
familias dependon casi equusiyamente del negocio y no trabajan en
otras actividades econdémicas. De los micro-productores (M-P) e} £8
porciento Yy de 1los micro-comerciantes (M-C) el 83 porciento se
‘dedican  exclusivamente  al hegocio. De los M-F el 77 porciento y
de 1los M-C casi el 60 parciento reciben todos sus ingresas
familiares del negocio. Solamente el 10 porcienta de los
microempresarios recibieron menos qQue 50 porciento del total de sus
ingresos familiares del negocio. #x#%

Los microempresarios atienden tiempo completo a sus
negocios, cumpliendo con wuna semana de seis dias con nueve horas
diarios de trabajo.

La gran mayoria han estado dedicados a su negocio por muchos anos.
1 67 porciento de los M-P y €l G50 porciento de lous M-C fhan
trabajado mds que seis afos en su oficio. La mayoria de los
microempresarios entrevistados son de La Paz (58%) y otro 15
porciento son de otras ciudades de bolivia.

De estos datos podemos inferir que el microempresario estsa
trabajando al maximo con los recursos que tiene Y que su neqgocio es
la mejor oportunidad que el tiene para ganar la vida y mantencr a
su  familia. Aungue casi el treinta porciento tienen familiares
trabajando efuera del negocio, el ingreso familiar depende casi en
su  totalidad del neqgocio. Estas ultimas cifra nos podrianindicar
que el negocio es la mds rentable de todas 1las actividades
econdémicas al alcance de la familia del microempresariq,pero que
POr algumalimitante no se puede emplear mas personas allf{ Yy por esa

estan obligadas a trabajar en actividades menos retables.

*¥*¥nota: los  cuadros con los datos de las encuestas se puaden ver
en el anexo (3).
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(3) QUE FALTA FPARA EXFANDIIK EL SECTOR?

Cuando se 1los pregunto a leos microcmpresarios ceal cra el

problema principal que tenian en su negocio , la mayoria respondio

qQur era falta de capital de trabajo. Esto se puede ver en nl
cuadro (4) abajo. El  mismo resultado se obtuvo de otra preqaunta
sobre las limitantes que tienen los microempresarios para oxpandir.

Esto se puede ver en el cuadro (5).

"Cuadro 4: Cual Es el Problema Principal en su Negocio

P e et T fA=p=————-

Nr. % Nr. YA
falta capital, trabajo 197 68.0 134 S1.5
falta mercado 446 19.9 43 18. 5
falta maquinaria S 2.2 22 ag.v9
falta mano—-nbra 1 -4 4 1.6
otros 20 8.7 40 14.3
total 231 100.0 245 100.0
fuente: Encuesta Microempresarios, AITEC, 1985
Cuadro 9: QRue le Impide Expandirse en Este Momento

M-C M-P

Nr. yA Nr. A
falta capital trabajo 155 67.1 146 527.3
Situacién econdmica pais 37 16.0 37 15,0
falta mercado 19 8.2 19 7.7
falta capital inversion 3 1.3 13 9.3
falta mano-abra 1 ) -4 — ———
otros () 6.9 30 12.2
total 231 100.0 245 100.0

-..-..——-—_.._._..._.._._._-._._._..-...._...___.—-,..——._——__—-———.—_-—.—_—..—__.._.._.-.__..._._._.__..._—.._—._...._———-—-

nota: situacion economica del pais y falta de mercado pueden ser
Interpretado como la misma cosa, dando un 24%Z respuesta para M-C Y
urn 22.7 74 para M-p.

fuente: Encuesta Microempresarios, AITEC, 1985

Es notable la predominancia de la respuesta ’falta de
capital de trabajo’ ctuando se toma en cuenta que bolivia en este
momento enfrenta 1la Peor crisis econémica de todo su historia. Se
esperaria que la situacién econdmica fuera la limitante principal
Para ja expansién de csus negocios dado la grave crisis actual.
Empero, otros resultados de las.encuestas también indican la falta

de capital de trabajo como la limitante principal que tienc la

microempresa Para expandirse.

~12.
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El wmicroempresario no tiene acceso a crédito formal.
Solamente el 2 porciento de las microempresas tenian précscamos de
algun Llipo y de los que tenian préstamos, solamnente 21 20 porciento
tenian préstamos de  bancos o cooperativas. Tampoco hay mucho usa
de prestamistas; solamente el 20 porciento de las microempresas qua
tenian  préstamos lo adquerign con prestamistas. Los M-C ticenen mag
préstamos  de prestamistas que los M-F y los M-P  ticnen mas
préstamos  de  instituciénes que los M-C. El otro 40 porciento son
préstamos  de familiares vy amigos, normalmente sin interdéses. ££1
préestamo que pueden consequir lo dedican en su mayoria a la couapra
de mercaderia o materia prima, aun en los casos de los M-F (637 .

Esta falta de acceso a crédito no se restring2 a préstamos
para capital de trabajo. La microempresa tampoco tiene acceso a
crédito para la compra de activos fijos Yy s ve cbligada a
financiar su compra a través de ahorros propios o reinversisan de

las ganancias del negocio como se puede ver en el cuadro (&6).

Cuadro 6: Comu Logré Tener sus Activas Fijos
(brimer fuente en imoortancial

—————————————————————————————— p=g~="" T TRERT T
Nr. 7 r. pA
ahorros propios 149 64.5 174 70.7
re1inversion ganancias 22 ?.5 19 7.7
préstamo familiar 23 10.8 17 6.9
préstamo prestamista 11 4.8 4 1.4
préstame banco/cocop 8 3.5 14 9.7
herencia 8 3.5 13’ 5.3
apoyo de institucidén 3 1.1 — ———
otros S 2.2 S 2.0
total 231 100.0 246 100.0

T e S e ) P Gt e e v g G s Gt S et T St e et S G -— ——

fuente: Encuesta Microempresas; AITEC, 1985

La otra forma de conseguir ’capital de trabajao’ es a través
de productos en consignacién o productos fiados. El 40 porciento
de M-C vy el 18 porciento de M~P reportaron recibir productos en
Consignacién o fiados. Entonces alrededor del 50 parciento de log
M-C Y el 30 porciento de los M-F han podido conseguir algun capital
de trabajo afuera de sus negocios. Pern, esto no quiere decir que

. . . s
ellos han conseguido el capital necesario para expandir sus

13-
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negocios, solamente han consequido algo para abastecor sus
necesidades inmediatas.

El sectar microempresarial  ademds de carecer de acceso a
préstamos del sector formal, también carece de acceso a Servicios
{financicros como los son las cuentas de ahorro o cuentas
corrientes. El 87 porciento de los M-C y el BO porciento de los

M~P indicaron que no temian cuentas con institucidénes financieras.,

No solamente existe una necesidad crediticia por parte de
las microempresas. Casi el 80 porciento indicaban que no llevaba
apuntado sus gastos ni  ingresos. Aunque en las encuestas los
microempresarios no identificaban la ‘falta de capacitacidén como
limitante para 1la expansién de sus negocios, el 67 porciento dijo
que esta capacitacidn seria de gran utilidad Y Que participarian en

cursillos.

Por lo tanto, 1los resul tados de las encuestas denu=zsiran
claramente que en este momento el sector de la nicrcempreza ostd
trabajando a su maxima capacidad dado su acceso a racursos y que
las limitantes para su expansion son la falta de recursos y na la
falta de mercaco para sus productos. Sequn los encuestados, la
situacién econdénica actual no es lo mas importante cono limitante.
Esta respuesta recalca la importancia de la falta de recursos para
trabajar. El recurso principal que falta palrra expandir es el

capital de trabajo.

-
b



(4 ES NECESNRIO UN FROGKRAMA EGIRECIAL
FORN QUE LOS MICROEMPRIESARIOCSG TENGAN
ACSESO A ESTOS5 RECURS0S?

El cuarto punto al comprobar es la indispensibilidad de un
programa para facilitar el acceso a los recursos que faltarfan. En
el caso de capital de trabajo la microempresa podria contar con
varias fuentes de crédito. En primer lugar podria scolicitar dinero
de alguna institucidén financiera como banco o cooperativa. For lo
general  esto no les resulta factible porque carecen del tipo de
garantia normalmente exigida por estas instituciodnes. Ademas,
estas’ institucidnes discriminan contra el cliente pequeio por ser
mas caro servir por cada peso prestado. - Crédito formal entonces no
es opcién real de la microempresa.

Tambien podria recurrir a préstamos de familia y de amigos.
Esta es 1a fuente principal de credito al sector en este momsnto,
pero tiene dos desventajas. (1) Este credito es limitadc Y por eso
no tiene perspectivas para financiar una expansion mayDr: (2) Cste
credito siempre implica una serie de obligacidnes y condicidénes que
Tienen su costo en tiempo y material.

Finalmente, el microempresario puede recurrir a
prestamistas para conseguir capital de trabajo. Este capital d=
trabajo es bastante caro y no permite al microempresaric esxpandirse
porque reduce sus ganancias en forma significativa. Este crédito
tampoco es muy accesible y muchas veces se da en productos. E1
crédito normalmente se da condicicnado a que el micropmpresario
tenga relaciénes econémicas con el prestamista. Esto quita un
grado de flexibilidad y libertad del microempresario.

For lo tanto, aunque el microempresario puede recurrir a
familiares, amigos, 0O prestamistas para conseguir capital de
trabajo, el crédito de estas fuentes tienen serias limitaciénes.
For ese motivo, es evidente la necesidad de un programa para

facilitar acceso a este recurso vital.

e



(5) HAY OTROS FROGRAMNAS O INSTITUCIONGS QUE DEN
ACCESO A ESTOS KRECURSOS ECONOMICOS?

Es esencial establecer que no hayan otras institucioénes o
programas  que en este momento esten dando estas facilidades. Esto
quedé  demostrado a través un serie de visitas a las institucidnos y
programas  urbanas de La .Paz.  Ninguno de ellos estdarentrogando
actualmente servicios de apoyo a la microecmpresa. . Esta careoncia
casi  total de atencién a las necesidades de la microempresas por
"las instituciénes de desarrollo también se comprobd  con los

resultados de las encuestas, como se puede ver en el cuadro (7).

Cuadro 7: Ha Recibido. en su Negocio, Alguna Ve:z, Ayuda o Apoyo

de Alguna Institucién o Urganizacion

______________________________ ﬁ:c—__"—'—"—_"'"—"———'—_'_"____H:p—" T

Nr. PA Ni-. A
no 211 ?1.3 231 ?3.9
si 20 8.7 15 (Y|
total 231 100.0 246 100.0

fuente: Encuesta Microempresas, AITEC, 1985

En  resumen, los resultados de las encuestas demuestran
claramente que la limitante principal para el desarrollo doe eslte
sector es la falta de capital de trabajo Y no una falta de mercado.
El sector tiene donde expandirse si se le dan los medios. Es
también evidente 1la necesidad de un pPrograma para facilitar el
accesn a  este recurso yYa que actualmente no existe ninguno en L&

Faz, Bolivia.
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LE) __CONDICION_

jre
o
1Z

MODELO_DE_ _ACCION?

Cualquier programa de apoyo a la micreempresa debe tener
como objeto principal capacitar al boneficiario para poder

integrarlo al  sector formal. Esta capacitacion tiene que ser tanta

en las areas  financieraa,. como educativa y organizacidnal de su
gremio solidario. Un modelo muy cefectivo para lograr estos fines
es crear  ur programa o institucién que puede financiar las

actividades econémicas de los microempresarios a la ve: que entrogue
una capacitacién en contabilidad y manejo de empresas, como tambi én
promueva  la solidaridad entre boneficiarios para que ellos pucdan
dar propias soluc iones a sus problemas. A través de los ahaorraos
producidos por 1los créditos, la capacitacioén Yy la solidaridad, el
programa da al microempresario el empuje que necesita para entrar

al sector formal y asi conbtribuir m&s adn a la economia del pais.

E.1) UN MODELO AUTOSUFICIENTE

Quizas la caracteristica md&s destacada del modelo v la mas

importante para su  estructura es 2! cnfaosic JuC seeda2 en alcanzar

e

la autosuficiencia econdmica dentro de pocos meses de iniciada la
operacion. Llegar a esta meta es extremadamente importante por

tres razones:

(a) Mostrar al sector formal que el sector informal produce

ccendmicamente y puede ser rentable servir a sus necesidades.

(b) A las a21nstituciones donantes les gusta que sus desembolsos
tengan un efecto duradero en el pruyecto al cual estan cpoyando y
la forma de asegurar esto es con un programa que no gce

descapitalice.

(c) Atraves de 1la autosuficiencia econdmica se puede eliminar la
inestabilidad financiera que es inherente a programas de desarrollo
que dependen d2 los desemholsos de fondos de institueciénes

donantes,

~17~ q
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Para asocqurar el éxxtn de este modelo es necesario
implementar una serie. de politicas crediticias y financiceras,
ademds  de  una cierta métodolegia para la capacitacion. .y fomento dno
la solidaridad. A continuacién se detallaran las caracteristicas
doe los diferentes componentes del modelo, empezando con el

componente financioero.
E£E.2) COMPONENTE FINANCIERO

Las politicas crediticias de este modelo tienen como
objetivo principal el alcanzar 1la autosuficiencia cconémica del
programa  en tiempo relativamente corto a la vez de producir ahorros
significativos para sus beneficiarios. Para alcanzar costa
autosuficiencia es necesario tener politicas que produzcan ingresos
Yy que protejan el patrimonio.de la institucién. Para producir ei
maximo de ahorros a los beneficiarios es necesario que los costos

ue el rograma cobre a estos sean los mas bajos posibles.
q P P

. rd . .
Obviamente, es critico obtener un balance entre ‘2stas dos
necesidades  de  ahorros/beneficiario- -ingresos/programa En las
ciguincntes ceccidnes se detallan las formas con las cror-lo- =3

modelo ha llegado a obtener este equilibrio.

Una de las mas importantes politicas crediticias adoptadaos”
en el modelo es 1la de prestar dinero solamente para capital de
trabajo y no para la compra de activos fijos. Esta tdctica tiene

tres ventajas principales:

(a) Al dar un crédito para capital de trabajo, a un costo mds bajo
de lo que pueden conseguir en otro lado, el programa produce

ahorros para sus beneficiarios que son inmediatos y sustanciales.

(b) Los préstamos para capital de trabajao permiten un cambio
paulatino en la estructura de 1la microempresa sin estimular en
forma exagerada la adquisicién de activos fijos que puzden llevar a

un indice elevado de morosidad.

-183--
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() Los plazos cortos de los préstamos para capital de trabajso dan

una mayor estabilidad financiera al proyrama.

Vital también para la efectividad del modelo es un manejo
cuidadoso Ue los costos que impone el programa sobre los créditos,
Hay tres tipos de costos: . costos financierous explicitos, costos de
transacciénes, Yy costos de oportunidad, en Que incurren  los

prestatarios al solicitar y recibir un préstamo.

(a) Fara alcanzar la autosuficiencia econémica es indispensable
cobrar tasas de interés pasitivas en terminos reales. Al no ser

positivas, el programa se descapitalizarid.

(b)Y El wmodelo busca sistemas de operaci6on y de seleccidn de
beneficiarios que mantengan una alta calidad de cartera evitando
que estos sean costosos para el beneficiario. Esto'se lagra:

reduciendo los costos en el tramite y recibo de préstamos , por parto
e los beneticiarios, manteniendo un sistema operacidénal e+icivnte
en la supervisidon de los préstamos dados, y asi evitando el uso de

tiempa y recursos excesivos.

(c) Finalmente, el modelo evita perder oportunidades econdmicas a

sus beneficiarios dandoles un servicio agil y efectivo en ol

proceso de solicitar y recibir préstamos.

La gran mayoria de los costos de transaccién y oportunidad
impuestos por la generalidad de las institucidnes de desarrolla no
Son  esenciales para mantener 1la calidad de la cartera. For lo

tanto, estos se Pueden reducir para bajar 1la totalidad de los

costos pagados por el beneficiario. El beneficiario, en este
modelo, recibe un préstamo con un minimo de tramites y de
supervisiobén. Y el programa alcanzaria la autosuficiencia por los

ingreses producidos de los interéses pagados. E1 gasto totai para
el beneficiario en el presente modelo es me2nos de lo que paga al

Prestamista o en otros praogramas de desarraollo.
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Las sancidnes contra los morosos son fuertes y exigentos,
con contadas excoepcidnes. Esto es necesario por la injusticia
implicita en dejar redistribuir recursos ecounémicos desde los que
pagan sus  preéstamos a los que no pagan. Tambien es vital para
llegar o la autosuficiencia econsémica. Hay excepciones cuandoa por
alguna  doesgracia un beneficiario no puode cancelar lo gque debo. En
ecsta situwacion el programa extiende el plazo para que pague, poro
no da mdas dinero hasta que todo este recuperadoao.

Fara ser efectivo en sancidnar a los morosos os necesario
tener una garantia solida, barata .de constituir, facilmoente
ojecutable, Yy seria. El programa no utiliza hipatecas ya que son
lentas  para ejecutar y caras de constituir, por 1o tanto se
utilizan embargos u otros instrumentos para este fin. Tambien. es
importante recordar que normalmente los beneficiarios carecon de

garantias solidas y exigir estas seria excluir a la mayoria ¢

L

cllaoo del programa.

i, Lase a las garantias exigidas, e} modelo divile o L.z
microempresarios en das arupos, microproﬂuctmres v
microcomrrciantes., Los microproductores son mds estables v
cuentan, en su mavoria, con maquinarias gue estarian sujetas a

embargo en el caso de ser necesario. Los microcaomerciantes. por su

parte, no tienen activos Ffijos v tampoco son tan estables en su”

ubicacidn. Por esto se les exige a ellos formar grupos solidarios
compuestos por cinco a aocho miembros 4,0 preoposito es garantizar
como grupo los prestamos individuales que son canalizados a través

de este mismo.



Hantencidn _del Valor Real _de_lous Presiamos
£l mudelo asoqura un  flujo constante de crédito al
beneficiario, en terminos reales. Al mantener el valor compnrador
de su préstamo, el programa reduce en forma dramatica uno do laos

estimulos principales para que un beneficiario caiga moraso.

En cuanto al manejo financiero del modelo, el punto mndg
importante es el estimulo que se da a los ahorros y la&a captacion do
estos. mismos para el usoc del programa. Los ahorros producidos por
el modelo san sustanciales Y es importante estimular al
beneficiario a wutilizar el sistema financiero disponiule para
manejar estos ahorros. Tener una cuenta de ahorros es el primer
paso en conseqguir un préstamo de un banco e integrarce al sector
formal. For otro lado, a medida que el progama mizmo capte cstos
ahorros, reduce su dependencia de fuentes externas aunqde sa eleve
£l costo de sus pasivos. De todas maneras, los ahorros son
importantes como fuencte de pasivus para el programa y deberan sor
captados en forma agresiva.

lLa captacién de ahorros facilita el manejo do liquide=z del
programa porque disminuye la dependencia del programa de los fondos
provenientes de instituciénes de apoyo para abastecer la demanda de
crédito. En el caso ideal, 1los ahorros pueden servir par-a la
expansi on del programa sin tener que recurrir a eestas

instituciénes.

En resumen, 1las politicas crediticias y financieras del
modelo estan disefadas para llegar rapido a una autosuficiencia
econdmica vy producir ahorros fuertes para sus beneficiarios. Estas
politicas apoyan directamente a la autosuficiencia a travez de los
plazos 'cortus, las altas tasas de interés y la captacién de
ahorros, e indicectamentes por mantensi- bajos indices de morosidad
al, 1) mantener sanciénes fuertes, 2) prestar solo para capital de
tfabajo, Yy 3) mantener los costos de transaccién v oportunidad del

programa a niveles bajos. £s un modelo eficiente y agil y asi puede
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competir con el prestamista y producir ahorros signiticativos para

sus benoeficiarios.
E.3) COMFONENTE CAPACITACION EN MANEJO DE EMPRESAS

Como quedo claro al principio de este documento, el modelo
no se restringe a dar solamente apoyo financiero, aunque quizas sea
este el mas fuerte. Adehas se incluye una capacitacién en maneio
de empresas. El modelo tiene una métodologia establecida Yy seria

importante destacar los criterios que guian a esta.

(a) Es preciso que la  capacitacién sea adecuada al nivel y las

necesidades del microempresariao.

(b) La capacitacién transcurre en cursillos cortos en horarics
convenientes LFara el beneficiario. Ademas siempre existe

asistencia técnica adiciénal para los que la solicitan.

(c) En la capacitacién se utiliza tacticas derivadas de la dinamica

: 1lizn 2! zzrzrZizaje de conceptos que =on a

-

(Rt

de grupos ya guo . fo=
veces dificiles para el participante. Hay mucho enfasis eh la
pedagogia de los cursillos para alcanzar mayor etfectividad en

periodos cortos de tiempo.

E.4) COMFONENTE FOMENTO DE SOLIDARIDAD

El . ultimo componente del modelo que queda por destacar es
el del fomento de 1l1a solidaridad. En gran parte esto se hace a
traves de 1laos grupos solidarios de micrccomerciantes que eshtan
formados para garantizar préstamos individuales. En estos grupos
se trabaja sobre el concepto de solidaridad ¥ cocperacién para
lograr +fines comunes desa@ados como es el conseguir mejor trato por
parte de las autoridades y obtener mejoras en sus puestos de
trabajo. En genecral, el fomento de solidaridad es una actividad
menos formal que los componentes financierns vy de capacitacién del
programa. Este s2 va desarrollando a medida que sea buscado por

los mismos microempresarios.



E.3) RESULTADOS DE PROGRAMAS SIMILARES ASESURADOS FOR AITEC
a la fecha 111-1909

En este momento hay cinco programas asesorados por AITEC en
diferentes paises latinoamericanos (Colombia, Ecuador, rFeru,
Mexico, Republica Dominicana) que tienen como base un modelo doe dar
apoyo {inanciero y educativo eficicnte al sector microempresarial.
Aunque hay diferencias 1mportantes entre estos programas, todos
rcomparten la misma  filosofia de que un crédito se debe dar con un
mimino de tramites para el recipiente, Y que se debe ccbrar un
interés suficiente para mantener el programa sin recurir

indefinidamente a donaciénes de institucidénes de desarrollo.

El cuadro B8 resume 1los resulatados financieros de estaos
cinco programas que consideramos instructivo analizar para ver la
tactibilidad del modelo expuesto por AITEC. Es importante destacar
log bajos costos por cada peso prestado, el alto " grado deo
autosuficiancia, las bajas tasas de morosidad Yy el namero de nuevos
eSS gonor ados, Tambien es importante destacar la capcoccical Cu
ahorros que tiene el sector microempresarial y su importancia en o}
manejo de la institucidén. CIDES, el unico programa que estimula Y
da oportunidad de ahorrar como parte del programa tiene casi 24, G00

délares en ahorros con una cartera de 33,000 délares. -
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Cuadro 8: Resultados de Olros Proaramas Que Utilizan un Mudelo

Similar : (al I11-1945)
Programa CINES FRODEM PROGRESO ADEMI  ADMIC (#)
Ciudad Fogota Quito Lima Sto Montorreoy
Domingo

TN DO e
Tiempo de 18 ms. 8 ms. 28 ms. 22 ms. 60 my.
existencia

Fuentes do Pact.FES AlID.IAF PACT.RID AID,RID BID
financiamiento AID

Benoficiarios MR- 489 MR- 867 _

de crédito Nr. 400 MC-1633 MN-1420 95 311
- Montos BUS. 458,000 ME-205,000 MP- $45,000 955,000 631,000
Descmbol sados MC-204,000 HMN-1021,000

Tamano pramedio a5 MP—-161 MP-451 409 P11
préstamos BUS. MC-123 MN--682

Costo por .04 .06 .04
FPrestado

Tasa de 417 MP-59% 1337

Autosuficiencia MC-88%

Tasa de 1.75% MP~B.B3% MF—-7% 13% S
Moraosidad MC- .83% MN-4, 947

Nhorros de 23,707 435,060 37,000
Deneficiarius $ U.S5. % U.5. $ U.S.

Empbleos nuevos 700 1014

Gencradas

NOTAS:

(x) Admic tiene un programa fuerte de capacitacién y asescria .
técnica, estos datos incluyen solamente la parte crediticia

E.6) RESUMEN

En resumen, el modelo crea un organismo de apoyo ccondmico
al sector microempresarial, acompafado de asistencia técnica
empresarial y un fomento. a la solidaridad entre miembros del
sector. Es un modelo que pone enfasis en la eficiencia
administrativa vy financiera, ya que las actividades de capacitacidn
Y fomento de solidaridad no agregan costos elevados a 1la
participacién del beneficiario. El modelo da crédito para capital
de trabajo en condicidnes tales que le peraile al programa aicanczar
la autosuficiencia econémica a un plazo relativamente corto adoemds

de mantener el valor comprador del préstamo, aun en condiciones de
inflacién.
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El programa tiene como objelivos substituir 21 créddite deo
prestamistas  por un  crédito mucho menos costoso y dar oportunidad
de crédito a micronﬁprnsarios quienes actualmente no tiencn acceso
a este. Los aborros producidos por este programa pueden ser
utilizados para expandir sus negocios y mejorar sus iNJresos.

Este modelo ha funcidnado con excelentes resultados en
programas asesorado por AITEC en cinco paises latinoamericanos. En
estos programas | st han podido producir ahorros sustanciales para
los beneticiarios y a la wvez 1llegar a una aufo—cu{icinncia
.econdémica  aceptable para las instituciones donantes. Es evidoente
que este es un modelo efectivo para tratar las necesidades del
soclor.

(F)__CONDICION III: HAY_CAFACIDAD _FARA_IMFLEMENTAR_EL _FROGRNMA?

La tercera fase del estudio de factibilidad es comprobar la
existencia de capacidad humana y técnica para implementar el modoelon
planteado. Es necesario examinar la capacidad de la institucion
que  provee asistencia técnica y la capacidad de la institucidn gue
InZlooontoarin el proyecto al ser  aprobado. EN 21 Caso ua i
existir estas capacidades, no se puede pensar en implementar un

modelo de esta naturaleza.

For parte de la institucidn que entregaria ia asistencia
técnica hay una larga y exitosa trayectoria de trabajo en esta.
area. Aitec ha participado en la implementacidén de programas de
desarrollo en Erasil, Bolivia, Colombia, Costa Rica, Reptublica
Dominicana, Ecuador, Guatemala, Honduras, Mexico. Nicaragua, Feru,
Estados Unidos, vy Venezuela en sus veinte afos de experiencia. Es
reconocido como pidénero en el campo de apoyo a la microempresa en

latino america.

Por parte de la institucién ejzcutora tampoco hdy duda.
Dado el compromiso de los empresarios a apoyar a esta iniciativa y
la estructura del modelo planteado, no cabe ninguna duda sobre la
capacidad de 1los empresarios ,de apoyar en forma completamente
constructiva al proyecto. Existe una gran capacidad de accién

dentro del sector empresarial y con el compromiso que ya existe con
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@l programa, hay yrandes perspectivas para sd exitao.
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La cuarta fase en el estudio de factibilidad es comprobar

cl grado de interés en el modelo que puedan tener los

participantes. Los cuales. son tres. En primer iugar estan los

beneficiarios. Concuerdan ellos con el modclo? En sogdndo lugar
r -]

. estan las institucidnes implementadores y su personal.  Estan ellcs
plenanente  entusiasmado  con el proyecto? Finalmente cocustan las
autoridades. Daran ellos su visto bueno! En el caso del modelo
actual, que opera sin recursos del ‘estado, este visto bueno es
principalmente la no-objeccién a las actividades a desarrollar.

Examinaremos a continuacién el grado de interés de cada uno de

estos acltores.
G.1) EL BRADO DE INTERES EXFRESADO FOR LDS FUTURDOS RBENEFICIARIOS

Segun los resultados de las encuestas llevadas & CHOO (CON
l1os futuros beneficiarios, el grado de interés en 2l modelo de
apoyo planteado es estremadamente alto. Al final de la anuesta.y
dospues de tomar los datos referente a las caracteristicas ce Zus
negocios y sus necesidades, se planted en bastante d=talle, la
parte crediticia del modelo de apoyo. Se puede ver la descripcion
del modelo en el anexo (2) al final de la beleta de encuesta. =1
cuadro 9 indica el grado de interés en esta parte del modelo por

parte de los encuestados.

Cuadro %: Grado de Interes en el Modelo de Aoovo Flanteado
(Despues de Una Explicacién del Modelod

- - - —TTTHMECT T T TTTT - I = f ~
Nr. “ Ne. A

TAterdsades ™~~~ T T T 1B~ 790777 2107 5.5
no interésados 47 20.3 36 14.6

total 231 100.0 246 100.0

——-——-—————-——._—_....-._.—._.—__——-_—-————_.-——.—--—--—-—.-._——_—._————.———.—.—_-——_.——_———_—

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Dolivia, AITEC, 1985
Ademas de explicar en detalle el componente crediticio del
i, YR
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modelo  tambidén se les progunitd a los futuros beneficiarvos i 2110
asistirian a una capacitacién en contabilidad o mancijo de oMErecas.
Aunque «l grado de inlteréds a esta preounta siguﬁo siendo atto. es
mas bajo que el grado de interés manifestado hacia el cecrmponento de
crédato. Esto es de esperar dado que ninguno de eilos expreso como
problema principal en su negocio la falta de capacitacién
empresarial. De toudos modos el interds es suficientemente alto
para Justificar este componente educativo en el madelo. Los
cuadros 10 y 11 indican el grado de interés en cépacituciOn por
parte de 1los Ffuturos beneficiarios y el tipo de capacitacién que

mas importante seria incluir en el proyecto.

Cuadro 10: Aprovecharia Capacitacién en Contabilidad
0 Manejo de Empresas

o ) o N;_ SR x Nr. F1_F‘—“—'/-.”
'S U - I35~~~ 1= Y=o I 372
no 9% 41.6 b6 26.8
total 231 100.0 246 ©  100.0

fuente: Encuesta Microempresas, La Faz, Bolivia, AITEC. 1985

‘Cuadro 11: Que Tipo de Capacitacién

- - - A=C™ - RepTTTTTTT
Nr. A Nr. yA
contabilidad 82 61 108 60
mercadeo 38 28 21 12
elaboracidén proyectos 2 1 9 S
técnica 13 10 40 23
total 135 100 180 100

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, olivia, AITEC, 1965
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G.2) GRADD DE INTERES EXFRESADD FOR LA INSTITUCION IMPLEMENTADORA

£l grado de interés expresado por la institucidn que
implementaria el proyecto es tremendamente alto &@n el caso de
bolivia. Como fue expresado en le hoja de antecedentes, un grupo
de empresarios asociados a la Confederacién de Empresarios Privados
de Bolivia se ha comprometido a establecer una fundacién doedicada
exclusivamente a canaliza} esfe tipo de apoyo a} sector micro-—-
empresarial. El hecho de que esta fundacioén va se esta gestiénando
Y que los capitales de arranque vya existen es una sesal de su gran
interés en el modelo. Ademas, este interés se ha concretado con un
apoyo logfético Yy material durante este estudio. Tambien se ha
podido observar un alto grado de interés por parte de institucidnes
inteérnacidénales de apoyo para llevar a cabo este tipo de provecto.
Programas similares :realizados en otros paises por AITEC han

recibido también un apoyo fuerte.
G.3) GRADO DE INTERES FOR PARTE DE LAS AUTDRIDADES LOCALES

Hasta 1la fcecha ss ha ‘consaguido de parte del Ministerio de
Planificaci6n una carta de no objec-:ién a la formacién de la
fundacidén con fines de canalizar apoyo al sector micro—-empresarial
Y otra carta de no-objec ién al estudio de factibilidad y disefo
del proyecto. Como el modelo no pretende utilizar recursn alguno
del gobierno, estas cartas sen  suficientes para indicar que el

gobierno no pondra trabas de antemano al modelo.
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Hasta este punto hemos pPodido comprobar la existencia de
las cuatra primeras condicidnes necesarias para que eoste pregrame

Se realice:

(1) Hay una verdadera necesidad de un pPrograma de accién.
Ya que el sector microempresas es tremendamente importante para la
eConomia wurbana. y sus ciientés. Este sector estg trabajando al
maximo dado su acceso a recursos. La limitante Principal que ticne
'este sectlor pafa SU expansién es la falta de capital de trabajo, a
lo cual no tiene mucho acceso. En este momento no hay ningun otra
institucién que preste apoyo financiero ni educativo al sector, a

pesar de su gran necesidad.

(2) Existe un modelo de accidén que es efectiva para tratar
las necesidades del sector; modelo que ha sido aplicado con mucha

exito en varios paises latinoamericanos por AITEC.

(3) Existe capacidad institucidénal para llevar a cabo un
proyrana basado en este modelo. Contamos con una imzliiaclon
asesora (AITEC) con larga y exitosa experiencia en el campo de

apoyo a la microempresa Y una institucidén ejecutora (Fundaci én

FRODEM) con acceso a recursos y agilidad para este fin.

1) Existe un gran interés en el programa por parte de los
beneficiarios y la fundacién que implementarian el proyecto, como

también un interés minimo necesario por parte de las autoridades.

En cuanto a los pParametros normales que se tcman en cuenta
Para decidir iaplementar ‘o ho un programa, el modelo planteado en
este estudio resulté ser muy deseado y apropriado para tratar a lasg
necesidades expresadas en las encuestas con los {futuros
beneficiarios. Bueda por analizar 1la existencia de alguna

cituacién 0 circunstancia. excepciodnal, fuera del control del

Aroycecto, quo podria causar problemas mayercoo sara =t

I

a,
[}

implementacioén. De no haber tal probiema, la recomendacidn ser

de implementar un Proyecto basado en ‘el modelo planteado on estea

documento,
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Bolivia en este momento esta pasando por la peor crisic

econdémica de su historia.

- Durante el periodo 1984 el producto interno bruto decrecio'por
cuarto alio conseculivo, esta vez a una tasa del 3,77 segun cifras

oficiales.
~El deficit fiscal llegd a los 1000 millones de délares

- El +tipo de cambio en el mercado paralelo, que en enero de 1984
alcanzaba a $b. 1340 por délar, se elevo en un 2.3462 Z, cotizandose

en %b. 32000 el 31 de diciembre.
/7
= La inflacién supero el 2178 %.

- El valor de sus exportaciénes se reduio en un 23 %, alcanzando en

terminos absolutos, los 630 millones de ddlares.

= Las importanciénes continuaron disminuyendo hasta los $u.s. 400
millones siendo insuficientes Para cubrir las importaciénes
imprescindiblies de bienes e insumos necesarios para el

desenvolvimiento del aparato productivo.
-~ El desempleo alcanzo el 20%.

= Los desembolsos de la deuda llegaron a los %$u.s. 180 millounes, en
tanto que el monto del servicio de la deuda habia alcanzado en
sepltiembre a los $u.é. 210 millones, de 1los cuales, %u.s. B2
millones se habian canalizado al ’pajo de las amortizaciénes,

mientras que los 128 millones restantes se destinarcn al pago de

los interéses.
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Las perspectivas para 1905 no son alentadoras:

= Durante 2l gprimer trimestre de 1985 la inflacién, segun ch fras

oficiales, alcanzo al S500%.

- La emisién monectaria se triplico en cuatro meses, llegando en

abrfl de 1985 a los 10 billones de pesos.

- El 24 de Mayo el délar se cotizo a th. 295,000 incrementando su

valor nominal en 822 % desde principios de afo.

- El. deficit fiscal proyectado para 1985 alcanza a los 80 billones
de pesos, es decir 1&00 millones de délares, que constituyen el 45

7Z del producto interno bruto.

~- El servicio de la deuda compromete el 1546% del valor de 1as

exportaciodnes.

H.1) EFECTCZT DI Uil CCCnCMIn HIFCRIMCUACIONARIA SORRE EL FROGRAMA

La hiperinflacién que afecta al pais es el problema
principal para la implementacidén del modelo de apovo planteado para
la microempresa. Como 1la Fundacién Frodem y el proyecto en si es
principalmente un programa de apoyo financiero que no cuenta con
una cantidad importante de activos fijos ni operaciénes que puedan
ser denominadas en moneda extranjera o en productos comerciales, el
manejo de los efectos de la hiperinflacién sobre el programa es

fundamental.

Si el programa no puede cobrar tasas que seanh positivas en
terminos reales o no mantiene una recuperaciéon de la cartera de 100
Zy, la cartera se descapitalizaria en forma estrepitosa. El efecto
sobre el valor real de una cartera de préstamos con una pequeia
diferoncia entre =1 camhio en el nivel de los.precios vy las tasasg
de interés cobradas se puede ver en el cuadro 12.

For ejemplo, si el IPC aumenta B0 porciento mensual y el programa

cobra solamente el 599 porciento mensual el programa se



descapitaliza en un 14 porciento mensual ((1-(155/100)) = ,14).
Por lo tanto, despues de seis meses una cartera tendria un valor

real ae 40.5 porciento de su valor inicial.

Cuadro 12: Inflacidn y Descapitalizacién de la Cartera
(cartera = 100 hoy dia)

Difecrencia entre”——~ 77~ Valor real Valor real Valor roal
cambio en el IPC de cartera de cartera de cartera
y tasa interés a los 12 a los 6 a los 2
(Z mensual) x# meses meses meses
1 88.46 94.2 98.0
2 78. 5 88. &6 Q6.0
4 &1.3 78. 3 Q2.2
6 47.46 692.0 88. 4
8 36.8 &O. 6 84.6
i0 28.2 93. 1 81.0
12 21.6 446. 4 77.4
14 16.4 40.5 74.0
16 12.3 35.1 70.6
18 9.2 30.4 67.2
20 6.9 26.2 64.0
22 3.1 22.95 6&0.0
24 X.7 19.3 97.8
26 2.7 16.4 S4.8
28 1.9 13.9 S51.08
30 1.4 11.7 49.0
S0 0.02 i.6 Z25.0

##* formula utilizada: (1 - ((base + tasa) / (base + IFC)))

Es indispensable para .una institucién financiera tener una
estabilidad en sus politicas crediticias. Asi el prestatario puede
saber con mds seguridad el costo de su capital, hacer sus planes de
inversidn y la institucién puede manejar mejor su flujo de caja.
Para determinar las tasas que la institucidén debe cobrar se toma en
cuenta dos componentes principales, el costo de sus operacidénes Yy
el costo de su capital. Dejamos afuera de esta discu sién el costo
de operaciénes para simplificar el andlisis.

El coste de capital para un programa que opera con
donancidnes es 1o que cuesta mantener el valor real (en délares) de
esta donancién. Esta es aproximadamente igual al alza en el indice
de precios al consumidor sobre el largo plazo. El cbstn de capital
Para un programa que opera con préstamos comerciales es la tasa que
cobran 1los bancos. En un periodo de hiperinflacién, el crédito
comercial dosaparece y la unica alternativa para un programe es
depender de donécidnes.

For 1o tanto, para determinar que tasa se debe cobrar para
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nantenoer él valor real de su cartera, el programa necesita tomar el
promedio de las al:zas en los precios al consumidor por un periodc
minimo de tres meses. Si para calcular caoga mes las tasas dc
interés que debe cobrar el programa utiliza un periodo iargo, comc
de un afo. la tasas que cobra van a ser mas estables de mes a nes.

Esto se puede ver en el cuadro 13 qQue presenta las tasas,
calculadas mensualmente, usando diferentes periodos como base. La
tasa due aparece para un mes dado es la nueva tasa Que la
institucién tendria que cobrar para todos los nuevos prestamos que
otorca durante ese mes y se calcula en base al cambio en precios,

promediado mensualmente, durante el periodo indicado.

Cuadro 13: Fluctuaciénes en las Tasas de Interes Mensuales
(calcul ado en base a cambios promediado en el IFC)

— FETRT I o0~ D0 ~—~—"3g & BETTRATTETTETTT -
Mes/Ano &0 Q0 120 180 360
(en dias)

4-83 10.1 10.1 7.7 9.5 11.5
5-83 8.8 9.8 Q.9 7.9 11.9
6—-83 H.2 6.9 8.1 7.2 11.8
7-83 6.6 7.5 7.7 8.3 10.9
8-83 17.7 12.7 11.8 11.2 11.5
9-63 2.1 17.3 13.6 12.0 11,2
10-8X 13.9 17.8 15.8 12.5 11.0
11-83 18.0 17.4 192.5 15.0 11.4
12-83 25.1 20.4 19.4 18.8 12.9
1—-84 17.4 19.8 i7.7 18.8 13.7
2-34 16.3 12.3 20.6 18.4 14.7
S—-84 22.1 17.9 19.7 19.1 15.95
14-84 40.5 4.4 27.8 27.0 12.935
S—-84 54.8 42. 6 37.5 30.4 22.5
6—-84 23.7 3S5.6 31.8 26. 4 22.6
7-84 4.4 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 3.9 27.1
12-84 45.5 49,2 46.7 3. 29.8
1-85 64.8 S52.9 S4.4 44.2 4.5
2~B§ 118.4 Q7.3 78.3 67.5 414.2
3-a3 87.2 80.9 75.7 64.7 44.5
dev.std. 27.9 23.1 19. &6 15.8 10.1
promedio 31.3 28.9 26.9 24.1 20.2
coef.var. 0.89 0.80 0.73 0.66 0.50

Se ve claramente que las tasas caiculadas sobre la base de
un  aso son mucho mas estables que las tasas calculadas sobre bases
mas cortas. Esto se ve en la relacién entr= =1 promedio y la

desviaci on standard, que se 1lama coeficiente d= variacién.l:icEg
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mucho mds pequeso para tasas calculadas en base de los promedios de

,
un  ano. La razondepor que los promedios son menores a medida que
i Sc 6 1 16 d oCes
los perindos sean mds largos Sceetrgla  aceleracion el proceso
hiperinflacidénario en el wultimo afRo. En el largo plazo se

igualarian los promedios.

A continuacidén analizaremos las posibles razones de porque
podréa ser dificil mantener el valor de la cartera en una econumia

hiperinflacidénario:

El alza de precios en una economia no es necesariamunte
parejo. Hay periodbs de dos o tres meses cuando precios son
relativamente estables, como indica el cuadro 14. Pero durante
estos periodos de relativa estabilidad la institucioén tiene que
cobrar una tasa de interés que es muy mayor al cambio en el nivel
de los precios de ese momento por arrastrar en su tasa fuertes
1ncrementos de los precios provenientes de meses anteriores. Este
problema no se puede evitar, ni atn con el calculo de interéses
basado en un periodo de un afo. Los remedios para una
hiperinflacién son bastante conocidos Y, teoricamente, esta se
podria controlar en menos de un 'mes como  fue el caso conn las
hiperinflacidnes despues de la primera guerra mundial en Alemanié,k

Polonia, Hungria, y Jugoslavia.(SaKQEht 19820

Cuadro 14: Cambios mensuales el el IFC, Bolivia

mes cambio en IPC o nes cambio en IPC
1-83 0.6 3I-84 21.1
2-83 10.2 £-84 63.0
383 11.8 5-384 47.0
4--83 8.4 6—-84 4.1
S-B83 2.3 7-84 5.2
6-83 3.2 8-84 15.0
7-83 10.1 9-84 37.3
B"'BZ) 25- 9 10—'84 591 1
9-83 16.4 11-84 31.646
10-83 11.5 12-84 60.9
11-82 24.8 1-85 68.8
12-43 25.4 2-0% 1682.8
1-84 10.0 3-45 214.0
2-g4 23.0 4-g45 15.0
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Imaginemosnos cual seria la reaccidn del prestatario si el
gobierrno logra controlar la hipe-inflacion en un mes. pero la
instituci16n le sigue cobrando interéses de S0 porciento mensual
durante un ano mds,por el solo hecho de haber utilizado la base Jde
12 meses para el cdlculo de su tasa de interés.

Este problema esta ilustrado en el cuadro (15) donde se ha
utilizado como base de calculo para las tasas de interés ol per{odo
de noventa dias. Para simplificar la presentacién, asﬁmimos €n

reste cuadro que las ganancias netas son consumidas por el
prestatario. Tambien asumimos que, como minimo, el prestatario
puede subir el precio de sus productos de manera igual al alza del
IFC durante cada mes. Finalmente asumimos que el programa devuel ve
al hrestatario en su préstamo siguiente los interéses cobrados para

mantener el valor real de su préstamo.

Cuadro 195: Efecto de Plateau en Nivel de Precibs Sobre el
Flujo de Caja de los Frestatarios

Asumpcidbnes:

Camhio en viene enero febrero marzo . abril.
nivel de IFC S04 807 1B0%Z 247 307
Frestamos (capital) 1000 1500 2400 4872
int. calculada 3 ms. S07% 607 1057 QRS7
CALCuLOS encro febrero marzo abril
Ahorros 0000 300 2160 402
Frestamo 1000 1500 2880 o846
total 1000 1800 5040 6249
Ganancia bruta 800 3240 1209 1875
total 1800 5040 6249 8124
Pago de=1 préstamo 1500 2880 5846 11400
Ahorros fin de mes 300 2160 402 (—=3276)

—— e ——

En abril wvemos que el prestatario no es capaz de pagar su
préstamo con las ganancias que ha realizado al partir de este. Una
vez que cae moroso, el beneficiario ya no queda sujeto a mas
crédito, lo cual hace ain mas dificil que pague su dueda antes de

qQue esta se desvalorice. Fero, por otro lado, no os consejable

(o
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refinanciar toda la cartera cada ve:z que  las tasas bajan. Se
podria refinanciar toda la cartera pero tendria que ser a la misma
tasa del préstamo moroso y el efecto neto es que los préstamos
pierden valor real porque no se aumenta el monto nominal en el
refinanciamiento.

Este cuadro no toma en zuenta el problema del consumo
familiar debido a 1la hiperinflacién. Cuando los precios aumcntan
rapidamente, el margen de éanantia decrece, afectandq especialmente
a los sectores que manejan productos que no son  de primera
necesidad, . El. microempresario tiene dos alternativas: reducir su
consumo familiar o©o comer su capital. En el caso de tencr un
préstamo, no pagar el préstamo también es una opcidn.

Este cuadro tampoco toma en cuenta el que muchos sectores
no son capaces de incrementar sus precios en forma proporciuvnal al
aumento de los precios en general. Siempre van quedando mas atras.
Los sectores que tendrian mds dificultades en subir SUsS precics son
aquellos donde 1la demanda para sus productos es muy ela%tica, en

otras palabras, cuando sus productos no son de primera necesidad.

Otra razon por la cual es dificil nantener el valor real de
la cartera se debe a la diferencia entre las tasas que tendria qdé'
cobrar @l programa y las tasas comerciales actuales. Las tasas
comerciales imperantes estan por debajo del incremento en 21 nivel
de 1los precios. En este momento los bancos estan cobrando el 35
porciento mensual, capitalizable. Segun el andlisis como demuestra
el cuadro 14, el programa °tendria que cobrar el 44.5 porciento
mensual  capitalizable, solamente para mantener el valor reai de su
cartera. Esto no incluye 1los interéses necesarios para cubrir

gastos operaciénales.

n

..
)

El sistema bancario de bolivia ha sufrido una fuert

contraccidén. Hace tres afos el activo circulante dal eigtoma fu

valorizado en 500 millcones de délares estadounidenses. Hoy ticne .
un valor de 5 millones de délares. - Esto se debe a que no han

pPodido cobrar tasas de interés que son positivos en terminos

~ZhL—
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reales. Como resultado, el crédito entregado por 21 sector formal
s minimo, suficioente solamoente para producir ingresos necoesarios
para cubrir gastos operaciénales de los bancos.

Si el programa intentara cobrar interéses qQue exceden los
interéses comerciales pagados por 1los grandes empresarios., se
crearia un problema politico de embargadura. Este hecho seria un
elemento  facil de atacar, dado que 1la institucién naciaenal que
auspiciaria este programa,estar&a muy ligada a la Confederaccidn de
Empresarios Frivados de Bolivia, que es una institucion de caractoer
politica.

Cabe destacar que los beneficiarios estan en un gremio bien
organizado, vy aunque filosoficamente estan dentro de un esquema
capitalista, la cupula de sus sindicatos esta politizada v afiliada
ala Central Obrero FRoliviano (COBR). Nuestra recomendacion es de
mgnejar la situacidén con mucho tacto Y conseguir el visteo buenc de

los sindicatos.

Normalmente programas basados en este modelo han cobrado
tasas de interés que son muy cerca a las tasas comerciasxles. Poero
AITEC, en sus programas en otros pais®2s nunca ha cobrado tasas que
dupliquen 1las tasas comerciales/ como podria ser n=zcesario  en
bolivia. Normalmente 1los programas cobran tasas que sstan por

debajo de las tasas cobradas por prestamistas y cerca a las tasas
conerciales. Er el caso de bolivia, no hay indicativo de que las
beeficiarios pagarian las tasas necesarias, aproximadamentz de un
S0%Z mensual.

Cuandascle prequnté a los futuros beneficiarios que no tenian
piréstamos, (el noventa porciento de la muestra) cual era la razon
Por no tener un préstamo, la respuesta principal estaba relaciénada
con el alto costo de un posible crédito y el hecho que su neqgacia
o daria suficiente para poder Pagar el crdédito. Esto se puede ver

en ei cuadro 1&6.
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Cuadro 1&5: Porgue No Tienc Preostamc

W @ s S D WY FTD G ST SED SRR Surd SN S SR G RS G GKE S SO GRS G At M Srvr GEsh i H:C ————————————————————————— H:P ———————
Nr. YA Nr. YA

Negocio no da para
pagar un credito 79 37 29
Intereses muy altos >6 17 40 21
Hiucho ricesgo 45 21 41 18
No hay Quien ma

reste 22 10 19 3
0o tengo garantia 10 S 22 10
otros 21 10 30 13
total 213 100 224 100

nota: las primeras tres respuestas reflejan el alto costo deo
créedito en el sector 1nformal v la situacién precaria de los
negocios. las cuwales causan recelo y desconfianza de los
microempresarios para comprometerse con crédito.

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Bolivia, AITEC, 1965

En la actualidad, 1los futuros beneficiarios que tienen
préstamos de algun fuente no estan pagando tasas tan elevadas como
serian 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 presentan tres datos sobre tasas de interés que estan pagando, o

que estarian pagando al tener un préstamo.

Cuadro 17: Costos del capital de trabajo

""""""""""""""""""""""""""""""" - - tasa 27T TTTRFTT
Tasas de Interes Pagadas/Estimadas promedio cacos
mensual

Interes explicito sobre créditos actuales———-- M-P 20.04 16 %
M~C 14.81 18

Interes implicito sobre productos en )

cons1gnaci dn=——————m— e -—= M-P 39.0& 8
M-C 3Z6.11 27

Interes estimado cobrado por prestamista-———- M-P 24.33 91
M-C 25.72 &3

* nota: en el caso de los M-P, otros 4 dijeron no pagar interés
en el caso de los M-C, otros 15 dijeron no pagar interéc

a

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Bolivia, AITEC, 198BS



Cuando se prequnté
Pagar sobre un préstamo, si estos interéses
través de préstamos subsiquentes. Los
respondiecron en la manera indicada en el cuadro 13.

primeramente si pagarian el

negativamente, se preguntd si pagarian ol

sucesivamente hasta llegar 'a S porciento mensual.

Cuadro 18:

80 porciento mensual.

60

ue tipo de interés esteria dis unesto a
q P P

fueran devuel tos a
microcmprasarios
Se proeyantd
Al respander

asi

Porciento vy

Cuantn Pagaria Mensual Sobre su Prestama

————————————————————— ﬂ:C“—““‘*“““““’“‘""“—"-_——"““ﬂ:p“—“~““‘_

re VA Zcum Nr. 7 Zcum
807 20 8.7 8.7 48 19.5 19.5
&LOY 12 S.2 13.9 17 6.9 26.4
407 34 i4.7 28.6 61 24.8 1.2
20% 99 42.9 71.5 81 32.9 84.1¢
A 33 14.3 85.8 20 8.1 2.2
(o Y4 33 14.3 100.0Q 19 8.0 100.0
total 231 100.0 2446 100.0

AITEC, 1985

fuente: Encuesta Microempresas, La Paz, Rolivia,
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RECOUENDACIONES _DEL_ASESOR_EN_CUNNTO_A_LA_FACTIRILIDAD
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Sin ninguna duda, la hiperinflacién que azota a3} paic
crearia problemas severos para cualquier programa basado eon el
modelo planteado en este estudio. Por 1o que se han plantecado en
forma sucinta varias alternativas, analizando para cada una de

cllas las implicaciénes poéitivas y negativas que presentan.
I.1) IDENTIFICAR SECTORES DISFUESTOS A FAGAR
LAS TASAS NECESARINAS
positivos: se consigue la no-descapitalizacién del programa
negativos: los sectores mas dispuestos no serian del grupo meta
(contrabandistas)
I.2) PRESTAR DINERD EMN FORMA DIARIO
positivos: bajamos las tasas nominales que pagarian
negativos: no afecta las altas tasas efectivas
se elimina del programa M-P que necesitan, capital por
plazos mas largos
suben los costos operaciénales y transaccidnales
I1.3) CONDICIONAR INTERESES A LA FRODUCTIVIDAD DEL. MICROEMPRESARIO
positivos: se@ relacidna tasas cobradas con la capacidad de pago
negativos: dificultad de medir productividad en forma real

suben costos operacignales y de supervisidn

se presta para malos entendimicentos
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I.4) FRESTAR EN FORMA NO MONETARIA

positivos: un credito en productos, pagado en productos, mantienc

el valor real de la cartera
negativos: el programa entra en operacidnes mayoristas que no os
nuestra espécialidad
es dificil de mantencr la casidad de lcs productos
I.5) CONSEGUIR SUBRSIDIOS

(1) Buscar instituciénes donantes que No se preocupen
la descapitalizacién y sigan dando nuevos fondos para mantenor
valor real de la cartera.

(2) Fedir del sector de 1la banca privada una 1inea
credito en délares y que ﬁasen el costo del subsidio a =
ahnrrieracs o a gu patrimonio.
positivos: mantener el valor real de la cartcra
negativos: alto costo de este sistema para los donantes

mal acostumbrar a los beneficiarios
I.6) CAMRIAR EL MODELD
positivo: empezar rapidamente con algun proyascto
negativo: riesgo inherente en modelos no comprobados

otros modelos no sirven en forma adecuada a las

necesidades principales del sector

1.7) POSTERGAR EL FROGRAMA HASTA ESTABILIZAR LA INFLACION

-1
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positivo: mantener el modelo intacto, un mcdelo de comprobado

exito en otros paises

negativo: pérdida de interes y entusiasmo por parte del
comite ad hoc
no apoyar al sector microempresarial durante un

périodo critico

Despues de analizar estas alternativas, 1lo mejor es
postergar la implementacién de el programa hasta estabilizar el
aumento en el indice de precios al consumidor. Esta recomendacién
toma mds fuerza cuando se toma en cuenta que el comite ad hoc, al
entérarse de esta posible conclusién, decidié seguir adelante con
todos los preparativos para que se pueda implementar el programa en
un  momento mds ventajoso. La recomendacién del comite ad hoc es de
dar al nuevo gobierno 90 dias para mostrar politicas economicas
adecuadas para tratar la hiperinflacioén Yy en base a esto decidir
sobre la implmentacién del programa. En cualquier momento que se
presente la oportunidad deo dniciar el “programa con a2xito, tcocdn
estard listo, la Fundacién, el disefio de un programa, y la asescria

técnica.
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I. ANOTACIONES METODOLOGICAS

A. OBJETIVO DEL ESTUDIO

= Deterniaar ia capacidad de la demanda de cré&dito y
sus efectos en el sector informal,

- Analizar la mnaturaleza y caracteristicas de créditos
que utiliza el microempresario en el sector informal.

- Describir la estructura socio~econémica de los suje-
tos de crédito (peéueﬁos productores vy grupos solida-
ribs) para definir los pariametros del programa AITEC y

sus relaciones con el entorno.

B. DEFINICION DE UNIDADES MUESTRALES (SUJETO) DEL ESTUDIO

Para la realizacidn del estudio se han utilizado dos
fuentes de informacidn; secundaria, aquel conjunto de
antecedentes, tales como estudios similares, folletos,
memorias, informativos y opiniones de personas idénecas

¢ informacidn primaria aquella obtenida del uvniversn del
estudio, para este Gltimo se ha definido como unidades

muestrales del presente estudio a:
a) Pequeiios Productores

Son micro unidades econdmicas que agregar un valor
en el proceso de la transformacidén o elaboracidn del

producto y se destacan como una

-~ Unidad econdmica 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'lento y vegetativo" en su desarrollo y creci-
miento y el niimero de empleados por cada unidad
econdmica de pequeiios productores cs menor a tres

dependientes.

b) Grupos Solidarios

N



c.

Son intcrmediarios detallistas que est@n al servicio
de cus clientes (consumidores) principalrmente en 1,
actividad de comprar y colocar para su venta el prc-

ducto.

En este scntido, desempeiian el papel de medir, pesar,
empacar y seleccionar el inveuntario en funcidu a Lg
demanda de los ccnsumidores, para esto cuentan con

una variedad de productos.

En otras palabras, los integrantes del grupo solida-
rio que hemos definido como un detallista, realiza
una diversidad de actividades y operaciones complejas

para satisfacer las necesidades de los consumidorcs,

Estos podemos clasificar en funcidn al lugar o puesto

de venta en:

- Vendedores ambulantes, que realizan aus acriviadn-
des en puestos fijos no ubicados en los mercados
y vendedores ambulantes que realizan sus activida
des en puestos mdviles no ubicados en los merca-

dos vy,

- Los vendedores no ambulaantes, que operan desde
puestos fijos, ubicados en los mercados vy en las

afueraes de 81,

Estas dos unidades muestrales o sujetos del estudio es
la que denominamos microempresarios del sector informal

para el presente estudio.

HIPOTESIS DE TRABAJO

El sector informal en la ciudad de La Paz tiene ne-
cesidad de crédito y capacitacida, sim embargo carc-

cen de estos craditos.,

N



- La presencia de un programa de asistencia credi
ticia eficiente permite cn el sector informal
una mayor cxpansidn que repercutird en la gene-
racion de empleo e incrementos en la renta per-

sonal disponible.

- La carencia de créditos de ficil accesibilidad
pPara el micro-cmpresario facilita el acceso a
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 de acceso a créditos a los peguenos comer
ciantes por la carencia de garantias y per sus pro

Pias caracteristicas.

MUESTREC

Para una mayor informacién, esta parte vamos a dividir
en identificacidn del universo y la determinacién del

tamafno de la muestra.

l..Identificacidn del universo

Para identificar el universo de pequefios productoves
Y grupos solidarios se ha utilizado los datos del
Primer Directorio Nacional de Establecimientos Econd-
micos, realizado por el Instituto Nacional de Estadis
tica en el afio 1983 por el método de encuesta barrido

en todo el pais.

La encuesta comprende el total de establecimicntos
econdmicos existentes en el pais Yy sus caracteristi-
cas socio-econémicas (adn no publinadas), Del totzl
de establecimientos econémicos se ha seleccionado pa-

. 1)
Ya nuestro estudio los datos relacionados al ndmero



de establecimicntos econdmicos "pequeiios" dedicados
a la manufactura, comercio, industria vy actividades
no especificas, que para nosotros es el total de mi
croempresarios del sector informal donde se encuen-

tran los pequenos productores y grupos solidarios.,

El término "pequedio", de establecimientos econdmicos
se ha utilizado en funcidn al nimero de versonas.ocu
padas por establecimiento econémico queé podemosiioh-

servar en el Cuadro N° 1,

Por otro lado, se ha desestimado el nimero ‘de ‘ésta-
blecimientos econdmicos que pertenecen al grupo le
servicios personales, por no representar un sujeto
de Crédito para nuestro programa y por estar fuera

de nuestra definicidn como unidades muestrales.

CUADKU N. 1

La Paz: NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS Y PERSONAL OCUPADO

(Puestos fijos y mdviles)

Atio 1983

LA PAZ PUESTOS FIJOS PUESTOS MOVILES TOTAL
Establecimientos
de manufactura,
comercio, indus-
tria y actividades
no especificas 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 Estadisticas - Bolivia.

Adem3as en el Cuadro N° 1 se puede observar, que en La Paz

existe 11,207 establec’mientos econdmicos que realizan ac*
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tividades en pucstos moviles. Esto significa que mas
del 60X de lo que hemos definido como micro empresarivs
estin recalizando sus actividades desde puestos méviles,
que se justifica a la mayor expansidn del scctor comer-—
cio en el pails, desde fines de la década de 1970, lo
cual hoy ha crecido en proporciones ain mayores, debido
a la hiperinflacidn y a la contraccidn de la economia

del pais,

Por otro lado, segin el mismo cuadro N? 1, tunemos que

mis del 30% de los establecimientos econdmicos realizan
sus actividades desde puestos fijcs, que podemos consi-
derar el grupo mas estable, por lo menos en el sccator

de la manufactura, ejemplo artcsanos y la industria, me
tal mecanica: Si bien estos sectores han sufrido impac
tos fuertes, especialmente en la alza de los precios de
la materia prima que utilizan estos aiin son importantes
dentro del conjunto de la economia del pais en el apor-

te a la generacida del empicu y divisas,

El mismo cuadro N? 1 nos muestra el 1,06 personas por
establecimiento econdmico, que significa una persona
por establecimiento o 0,6% de dependientes por estable-

cimiento econdmico.

En otras palabras, son microempresas, que por sus carac
teristicas de una unidad ecconémica familiar el nfimecro
de empleados o dependientes es baja en comparacidn a una

empresa cualquiera.

Determinacién del tamafio de la muestra

Una vez conocido el universo, se ha determinado el tama-
fio de la muestra, utilizando la férmula estadistica de
mucstreo de lza proporcidn.

2

R i
c N-1 e
Donde:
n = Nimero de elementos de la muestra
N2 = Tamofio del universo
K™ = Grade de seguridad

P = Proncrcidn de snietne da crvidira aaea annnk a1 o o _
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que no acepta el programa.

2
e = Error tolerado

El estudio se ha encarado con 95% de grado de seguridad,

5% de error y 5% de aceptaciln del programa ALTEC de un

total de 35,360 ﬁicrocmprcsarios en la ciuvdad de La Pa:,

Aplicando los datos a la fdrmula se tiene:

35,360 (1.96)% (0.5 x 0.5)

35.359 ' (0,05)2
n = *
2
Q . 5
L s 1 L (1.96)% (0,5 x 0,3)
35,360 (0,05)

n = 380 nimero de elementos de la muestra.

De esta manera, el nimero minimo de entrevistas para
ntegtro estudio es 380, que corresponde al 1,07% 4=

universo de microempresarios en la ciudad de La Paz.

El niimero de elementos de la muestra obtenida por mues-
treo se ha incrementado en 99 entrevistas, en razdn a
la probabilidad de contar con un porcentajé de rechazos
y de mala informacidén, lo cual no fue como se suponia,
gracias a la habilidad de nuestros encuestadores y a la

logistica empleada para realizar las entrevistas.
Seleccidn de Unidades Muestrales del Universo

En esta parte discutiremos la metodologia que se ha uti
lizado para seleccionar las unidades muestrales del uni

verso,

a) Poblacidn de mercados de la ciudad de La Paz, base

para la seleccidn de Unidades Muestrales.

Para secleccionar las unidades muestrales o sujetos
de la entrevista aleatoriamente del universo de mi-

croempresarios del sector informal en la ciudad de

WY



La Paz, se ha optado seleccionar on base al Univer-

80 de los mercadvos de la ciuduad de La Pa:.

En este sentido, se ha considerado a cada mercado
como un sector de la ciudad de La Paz, asumiendo

los siguientes supuestos:

- Los sujetos o unidades muestrales que pertenccer
a los grupos usolidarios en su mayoria realizan
sus actividades desde puestos fijos y méviles ubi
cados en el interior y/o alrededor de los mercados

de la ciudad de La Paz.

- Los pequeiios productores, en su mayoria elaboran
y/o transforman la materia prima y los insumos an
bienen y servicios que serdn comercializados vio
distribuidos como producto final en los lugares
donde existe gran concurrencia de compradores o
consumidores, Por lo tanto estos sujetos, z:-:Zi.
ubicados o realizan sus actividades en 4ceas préxi
mas a los mercados donde existe gran afluencia de

consumidores o compradores.

Este supuesto fué analizado minuciosamente, ya que
podria presentarse casos como los que mencionare-
mos: el pequeno productor que realiza sus activida
des a puerta cerrada y en el peor de los casos en
dreas alcjadas a los mercados, @stos una vez que
han elaborado o transformado el productoe se encuen
tran nuevamente en los mercados para ofertar su

producto.

Esta fase le convierte al pequefio productor en Pro
ductor-Vendedor; por lo que se ha optado realizar
labor de identificacién a los Productores-Vendedo-

res en los dias de mayor afluencia de vendedores y



compradores (dias de feria) en el sector de merca-
dos con el objeto de captarv la informacidn primaria

para el estudio,

Para obtener la cantidad de unidades muestrales por
mercado, el total de mercados de la ciudad de La Paz
se ba reagrupado en tres sectores, en funcidn al ndne
ro de puestos de ventas, que hemos denomir ido sector-
mercados grandes, medianos y pequeiios, que podemos ob

servar en el Cuadro N? 2,
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CUADRO N? 2
MERCADOS DI LA CIUDAD DE LA PAZ Y NUMERO DE PULSTOS

- SECTOR-MERCADOS NUMERD DE
? CONICO DENOMINACTON MERCADD , PRESTOS
1 1 Merzades CGrandes Abasto 3.7302
2 Urusuay 657
3 II  Mercados Medianos  Lanza 254
4 Camacho 228
5 Satilite (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 ciudad

19 III  Mercados Pequeiios El Tejar 67

20 Calatayud 66

21 Villa Fatima 65

22 Strongest 64

23 Haiti 58

24 Tembladerani 51

25 Obispo Indaburu 50

26 Collasuyo 50

27 Exaltacién 49

28 San Antonio 38

29 Challapampa 37

30 Sanchez Lima 36

31 La Zarzuela 35

32 Cancha Tejar 31

33 Luis U. de la Oliva 30

34 Vicente Ochoa 30

35 Félix Hinojosa 29

36 Antofagasta 28

37 Te6filo Miranda 28

38 Mariscal Santa Cruz 28

39 Alto Tejar 25

40 Topater 24

41 5 de Julio 21

42 Mcal. Santa Cruz Bajo 20

43 Munaypata 35

44 Bosque de Bolonia 20

45° Los Andes 13

46 .Obrajes 12

47 Obispo Ralderrama 10

48 Villa Armonia 22

49 Las Velas 25

50 Las Floros 30

FUENTE: Reelaborado en base a los datos de 1la Direccidon de Estudios Econdnmicos
y-Mercadeo Agricola del Ministerio de Asuntos Campesinos de Bolivia,
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b) Scleccidn de mercados para captar 1

Se ha seleccionado una cantidad de mercados por

de probabilidad de los tres sectores de murcados,

10 -

a informacién primaria.

tnuestrceco

para ob

tener al menos una muestra representativa de un determina

do sector,

pPese a que nuestro objetivo no es precisamente

analizar los datos por scctor de mercados; sin embargo pa

ra inferir los

formacidn recolectada por via encuesta,

datos en el conjunto del universo, la in-

ha sido minuciosa

mente seleccionada y distribuida Proporcionalmente por in

ferencia estadistica.

s A
nuacion,

CUADRO N° 3

Esta es la que observamos a conti-

MERCADOS SELECCIONADOS POR SECTOR-MERCADOS

PEQUERNC PRODUCTOR

GRUPOS SCLIDARIOS

CODIGO SECTOR-MERCADO MERCADOS MERCADOS
1 Grande Abasto Abasto
Uruguay Uruguay
2 Mediano Lanza Launza
Satélite Camacho
Villa Victoria Rodriguez
16 de Julio Miraflores
Yungas 16 de Julio
Centro Ciudad Calama
24 de Septiembre
3 Pequeno Villa Fatima Calatayud
Tembladerani Challapampa
Cancha Tejar Vicente Ochoa
Munaypata Obrajes
Félix Hinojosa Las Flores
Los Andes
L.as Velas
Suman 17 13

En el Cuadro N? 3,
res se ha seleccionado 17 mercados,

nos y 8 mercados pequenos y

podemos observar que para pequenios producto-

.2 mercados grandes, 7 media

'‘Para grupos solidarios 13 mercadou,

2 grandes, 6 medianos Y pequetios,

qé
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El método de sclcecidn utilizado es muestreco de probabi-

lidades, por lo que no resultd necesariamente el mismo

mercado para los dos microempresarios por la rigurosidad

con que se ha actuado en la determinacidn y seleccidn de

los mercados para la realizacidn de las encuestas,

c)

Distribucidn de encuestas por mervrcado

Los supuestos asumidos inicialmente nos permiten afir
mar la existencia de una rvelacidén directa entre el ni
mero de puestos de venta y el nimero de grupos solida

rios y pequeiios productores’,

En otras palabras, si en el mercado existe elevado n{
mero de puestos de venta, significa que en este merca
do se¢ tomarid un elevado nimero de encuestas. Esta re

lacidon de proporcionalidad nos ha permitido:

lro. Distribuir proporcionalmente el nlimerc de eacuz
tas en funcidn al niimero de puestos de venta en
cada sector de mercados vy,

2do. Asignar el nimero de encuesta por mercado en
funcidn al promedio de puestos en cada sector

de mercado.

Esta distribucidn proporcional podemos ver en los si-

guientes Cuadros.

CUADRO N°©T 4

DISTRIBUCION PROPORCIONAL DE ENCUESTAS POR SECTOR-MERCADO

DE LA CIUDAD DE LA PAZ

it

CODIGO SECTOR-MERCADO NUMERO PUESTOS PEQUEROS GRUPOS
VENTA PRODUCTORES SOLIDARIOS TOTA
Grandes 3.659 124 124 24¢
Medianos 2.029 78 86 162
Pequiios 1.127 46 21 6%
Suman 6.815 248 231 47¢
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El Cuadro N? 4, representa el primer casc, asignindose
248 encuestas a los mercados grandes, 164 a los medianos
y 67 a mercados pequetios; un total de 479 encuestas para

el microempresario en la ciudad de La Paz,

El Cuadro W? 5 nos muestra el nlmero dJde encuestas gue seo

han realizado por mercados seleccionados.

La asiganacidn del nimero de unidades muestrales por mer
cado, siempre guarda la relacidn, nimero de puestos mayo
res implica mayor nimero de encuestas; en base a2 esta re
lacidon se ha empleado la distribucidn en forma constante
el nimero de encuestas por mercado en funcidn al promedi
de puestos de venta por sector de mercados, especialment

en los scctores de mercados medianos y pegueiios,

La distribucidn de 12 encuestas por sector-mercado media:
no y b encuestas por sector-mercado pequefio es con €1 oo
3 d L . .

jeto de obtener al wmenos una informacidn primaria repre-

sentativa en la mayoria de los mercados.

En cambio, en el caso del scctor de mercados grandes di-
rectamente se ha utilizado la proporcionalidad directa

puestos de venta - nimero de encuestas.
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CUADRO NT 5

DISTRIBUCION PROPORCIONAL DE ENCUESTAS POR
MERCADOS SELECCTIONADOS
CIUDAD DE LA PAZ

_ PEQUERD PRODUCTOR GRUVD SCLIDARIO
CODIGO SECTOR-MERCADO MERCADO NUMERO NUMERO
ENCUESTA MERCADO I'NCUESTA
1 Grande Abasto 102 Abasto 102
Uruguay 7 22 Uruguay 22
2 Mediano Lanza 9 Lanza 12
Satélite 12 Camacho 12
Villa Victoria 12 Rodrigues 12
16 de Julio 12 Mirafiores 12
Yungas 12 16 de Julio 12
Calama 12 Calama 12
24 de Septiembre 9 Central C. 14
3 Pequeiio Villa Fatima 6 Calatayud 6
Tembladerani 6 Vicente Q:hoa 6
Cancha Tejar 6
Munayﬁata 6 Obrajes 6
Félix Hinojosa 6 Las Flores 3
Los Andes 8
Las Velas 8
TOTAL ENCUESTAS 248 : 231

E. DISERO E IMPLEMENTACION DE ENCUESTAS

Los métodos de encuesta utilizados para la recoleccidn
de datos primarios para el prescnte estudio, ha dado
lugar su disefio e implementacién de las encuestas en dos

fases:

\‘\% ‘
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Encuesta Piloto

Formuladas las hipdtesis, sc¢ ha elaborado 1a en-
cuesta piloto con el objeto de precisar las varia
bles del estudio, el tiempo de duracidn de cada
entrevista, en fin todo el proceso de recolerridn
de datos y andilisis de los resultados para elabo-

rar cl disedio final de la encuesta.

Ha permitido detectar dificultades no solamente
en ¢l método de las encuestas, sino también el con

portamiento de los entrevistadores.

Para su muestreo se ha seleccionado el scctor-mer
cado Abasto, eligiendo como centro la Plazuela 14
de Septiembre con dreca de tres cuadras de radio y

28 unidades muestrales.

El trabajo se realizé en 5 horas, con 4 encuesta-
dores y un coordinador. En base a esta actividad
se ha sostenido una reunidn con los encuestadores
y el coordinador a fin de revisar la claridad de
las preguntas y detectar deficiencias y dificulta-
des en la aplicacidn de las encuestas. Todas las
observaciones se han anotado, para posteriormente
analizar con el coordinador, pregunta por pregunta

siempre en funcidén a los resultados obtenidos.
Disciio final de la encuesta 1/

Los resultados y el andlisis de la encuesta pilo-
to, ha permitido elaborar la encuesta final del
estudio, con variaciones importantes respecto a la

encuesta piloto.

Encuesta final, es aquella que se ha elaborado en
funcidén a la encuesta piloto y aplicado en el pro-~
ceso de la recoleccidn de la informacién primaria
final del estudio.

W
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- Se ha introducido nuevas variables relaciona

das al programa AITEC.

- Se¢ ha reestructurado la parte relacionada a}

programa de crédito y otros.

Por otro lado, se ha extractado varias preguntas
como estas:
- Si tiene deseo de expandir su negocio?
- - . 3
= Qué haria para expandir su negocio?

~ Cuantos afos tiene usted?. etc.

Por considerar variables no dependientes, que de--
termina la dewmanda de crédito.

De esta mancra la encuesta final se ha estructu-—

rado de la siguiente manera:

-~ Identificacidn y acpectos socio-econdmicos de

los entrevistados.
- Patrimonio y renta.

-~ Relacidn de cré&ditos en el pasado y el presen

te.
-~ Expansidn de la actividad.

- Programa de crédito.
ESTRATEGIA PARA LA RECOLECCION DE DATOS

En esta parte del estudio se requiere hacer algunas
consideraciones referente a los problemas econdmicos
por los que atraviesa el pais, dado que estas varia-

bles inciden en la recoleccidn de datos.

El pafs, sufre actualmente una crisis econdmica sin
precedentes caracterizada por una contraccidn en el

M L]
gsector de la produccidn con un estancamiento en los
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sectores como la mineria y agricultura. Por otro la
do, la fuerte contvraccidr ern los sectores de la pro-
duccidn ha permitido crecer el sector servicios, con
virtiéndose e¢n un sector especulativo con fuertes va
riaciones en los precios. Esta situacidn se ha enpeo
rado con la constante emisidn inorganica de la moneda
nacional a conseccuencia del déficit fiscal, provocan-

do una economla hiperinflacionaria.

Por estas consideraciones, en el marco de la recolec-
cién de datos se ha tomado en cuenta dos aspectos que

consideramos cruciales:

- Realizar la recoleccidn de datos primarios, en no

mayor de 5 dias (corto tiempo).

v

Decisidn importante para evitar el sesgo que podria

o8

,..
r-
'a
P

"dificultar el analisis en la variacidn de¢ los piec
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 pequenios productores.

- Seleccionar el periodo o semana mas estable respec
to a la presencia de huelgas, paros, suspensién
de actividades, etc., que podria dificultar la re-
coleccidn de datos primarios por via encuesta. Es-—
ta decisidén ha permitido realizar encuestas, preci-
samente en dias que podemos considerar normales o
regularces respecto a los dias de huelgas o suspen-

6idn de actividades laborales.

1. Realizacidn de las encuestas an los lugares selec-

cionados

Se ha optado por algunas caracteristicas del mode-
lo empleado por el Instituto Nacional de Estadisti

cas para la realizacidn de encuestas de esta natu-

s K
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raleza.

- En la recoleccidn de datos primarios para gru-
pos solidarios, se ha seguido la pauta siguien=-

te:

ESQUEMA N° 1

SECTOR MERCADO CON UNA CUADRA

>
-

\ 4

~

N, N
. P -

/ .
EXTERIOR

MERCADO
INTERIOR

/

1?2

22

« c =
. \ -

El encuestador se debe ubicar en la puerta decl

A
N

mercado para iniciar las entrevistas.

Segln el ndnero de encuestas para el mercado, el
entrevistador realizari 707 de las encuestas ena
el interior del mercado y el 30% el exterior del
mercado y girard en el sentido de las manecillas
del reloj, tanto en el interior asi como en-.el ex

terior del merczado.



El intervalo de los puestos a entrevistarse, sc
ha determinado por el nldmero Jde puestos divididos
entre cl nimero de encuestas asignadas a cada mer

cado.
Ejcemplo:

Para el mercado Yungas se ha determinado 12 cn-
cuestas y el mercado cuenta con 104 puestos de
venta; entonces el intervalo entre el puesto que
se entrevista y el prdoximo puesto de venta a en-
trevistarse es 8, 6, lo que significa, que ecl in-
tervalo centre cada puesto a entrevistarse es 9

puestos utilizando redondeo.

En este sentido, para el ejemplo el primer .sujeto
de la cntrevista, 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 esta
ubicado en el noveno puesto a partir de la primera

entrevista y asi sucesivamente.

En caso de existir ‘rechazos, se insistird al pues-
to que sigue, al - -determinado por nuestro intervalc,
los resultados al respecto fueron positivos, ya que
se registrd solamente el 3,97% de.rechazos por las

encuestas realizadas a grupos solidarios.

Mientras que la recoleccidn de datos primarios pa=-
ra pequeios productores se ha seguido la siguiente

pauta:
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ESQUEMA N7 2

SECTOR MERCADO CON CUADRAS

37 Cuadra ¥

N 3 > -9 ) = > —F — -
A X
A l
A4
* |12 Cuadra l
2?7 Cuadra (— i 4?7 Cuadra
n N M ’ '
(Y4 %4
B T T - S f— e e ’. e .
vjf T Partida "W d/
Partida "B" L
I 57 Cuadra
£ < b

17 E1 encuestador se debe ubicar en la puerta del mer

cado para iniciar las entrevistas,

20 Seglin el nimero de entrevistas determinadas, el cn
trevistador realizari el 50% de las encuestas en la
primera cuadra, siguiendo e¢n el sentido de las mane-
cillas del reloj, como lo muestra el esquema y el 50Y%
lo realizari en las cuatro cuadras restantes, sicempre
en el sentido del reloj y tomando en cuenta el inter-
valo correspondiente a fin de asegurarse 1la aleatorie
dad de 1la muestra,.desde ya calculada por 1nferenc1a

estadistica,
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La determinacidén de los intervalos para la ubicacidn
de los sujetos de entrevista en el scctor de nercadog
son similares a los mencionados para el grupo solida-

rio,
!. Los encuestadores y la recoleccidn de datos

Para la recoleccidn de datos se ha contratado a 12
encuestadores estudiantes universitarios de las ca
rreras de economia, auditoria y administracidn prin
cipalmente, en funcidn a .la experiencia en 1la reali
zacidn de encuestas y que estén relacionadas con ac

tividades similares.

El contacto se realizé a través de los departamen-
tos de economia y administracidn en las universida

des Catdlica y Mayor de San Andrés.

Previo al trabajo de recoleccidn de datos se reali-
z0 una orientacidn scbre los alcances del estudio

y los objetivos dez la realizacién de las encuestas,
la forma de llevar a cabo las entrevistas, la iden
tificacién de los entrevistados, 1ogiética emplea~
‘da, etc. junto con el coordinador de la recoleccidn

de datos primarios.

Para el sondeo se ha seleccionado a & encuestadores
2 mujeres estudiantes de auditoeria y administracidn
de empresas y 2 varones estudiantes de cconomia e

ingenieria, mientras que para la realizacidn de las
encuestas definitivas se ha incrementado el niinero

a 12, Estos previamente seleccionados al igual que
Para la realizacidn de la encuesta sondeo, recibie-

ron orieuntacidn sobre la aplicacidn de las encuectas.

.
En otros, se elabord una informacidn gencral para

los encuestadores, que insertamos en su totalidad.
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LII.

INFORMACION GENERAL PARA 1.OS ENCUESTADORES

OBJETIVO DE LA ENTREVISTA

-~ Recolectar informacidén para el diseiio de un pro-

yecto de apoyo a los microempresarios.

~ Promover un programa para el futuro.
PRESENTACION DEL ENTREVISTADOR-FUNDACION

Venimos de parte de la Fundacidn para la Promocidn y
Desarrollo de 1la microempresé. Estamos llevando a
cabo una serie de encuestas para determinar las nece
sidades del sector. Esta Fundacidn no tiene vinculo
"ninguno" con instituciones gubernamentales ni reli-
giosas y en una institucidén independiente,

La informacidn recibida en esta entrevista nos ayuda
rd a diseilavr programas para apoyar las actividades
del sector y desde ya muy agradecidos por su colabo-

racidn.
GUIA PARA IDENTIFICAR A LOS ENTREVISTADOS
A.'PEQUEROS PRODUCTORES

1. Definicidn

Son unidades econdmicas pequefias que agregan
un valor en la elaboracidn del producto.
Ejemplo: Artesanos (sastres, zapateros, borda-

dores, etc.)

2, Caracteristicas

- Unidad econdmica familiar en la produccidn
- Pequenos talleres de produccidn
- Emplea hastd tres personas y con frecuencia

a los miembros de la familia



- Estd iimitado su aceeso a los craditos tra
dicionales

- Utilizacidwn intensiva de la mano de obra

~ Crecimiento y desarrollo es "lento y vegeta

tivo"

Lista de alpunas actividades directamence viuncu-

lada a los pequeiios productores

- Sastrerias y modistas

- Zapaterias, talabarterias y otros (confec-
cidn de productos de cuero)

- Carpinterias, ebanisterias Yy personas en ocu-
paciones similares

- Talleres de metal mecéhica (elaboracidn de
‘puertas, ventanas y muebles)

~ Relojerias, jorerias y orfebres

- Panaderias y pastcleria

-~ Foto estudios

- Hilanderos y tejedores

~ Confeccidn de prendas de vestir

~ Graficos e imprenta

~ Confiterias

- Embutidos, salchicherias y fiambreria.

Nota: En dias de ferias, se harid el intento de

ubicar a artesanos en puestos moéviles,

B. GRUPOS SOLIDARIOS

1.

Definicidn

Son revendedores de productos (comerciantes mi-
noristas) que se encuentran vbicados en los wer
cados y calles de la ciudad. Operan desde pues

tos fijos y/o mpviles).
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Caracteristicas

= Actuan en mercado competitivo y no regulado
por lo gencral

~ Pequena escala de operacidn

- Emplea hasta una persona

~ Son rdpidos en la reaccidn a los cambios cen
el sistema econdmico

- Es ficil de entrar a este grupo

Lista de algunas actividades directamente vin-

culada a los grupos solidarios

- Revendedores de frutas, verduras, carnes, ce
reales, ctc.

- - Vendedores de zumos, jugos, almuerzo; chicha
rron, ectc.

- Revendedores de productos varios. Ejemnln:
pasta dental, cigarrillos, caramelos, ctc.

Nota: En lo posible entrevistar a los revendo-

res que poseen una variedad de productos.

IV. GUIA PARA UBICAR A LOS SUJETOS (ENTREVISTADOS)

A.

PEQUENOS PRODUCTORES

Locales situados en un lugar "fijo" y reconoci-

bles por simple observacidn (unidades econdmicas)
Hogares (actividades econdmicas desarrolladas en
viviendas). En lo posible se debe tratar de ubi-

car a este Qltimo.

GRUPOS SOLIDARIOS

Vendedores a nivel de puestos Lijos y puestos

difusos mdviles en los mercados

Vendedores ambulantes de puestos fijos (no ubica

dos en mercados)

Vendedores ambulantes de puestos méviles (no ubi-
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cados cn mercados)
V. ALGUNAS PAUTAS PARA LLEVAR LA ENTREVISTA
Durante la entrevista tcnga presente lo siguiente:

A. Saludo cordial y breve explicacidn sobre el obje-
tivo de la entrevista y en lo posible llegar a un
contacto de confianza. (No mencionar las palabras
crédito y préstamo, en su lugar se pucde utilizar

las palabras ayuda y apoyo).

B. Al finalizar la entrevista se debe hacer recordar
que la informacidn proporcionada serd de gran va-

lor para el programa en proyecto.

La informacidn sera analizada por t&cnices y de nin
guna manera se¢ adquiere un compromiso con la Funda-

cidn,

C. Antes de despedirse, se recomieanda agradec=2r por

la colaboracidn en la informacidn.

VL. CONTROLES DE CALIDAD EN LA RECOLECCION DE LA INFORMA-
CIOQON '

En cuanto a la calidad de la medicidén de las 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 reentrevistarad
parcial o totalmente para efectos de control de los

datos recogidos,

C. El1l coordinador realizarid reccorridos con el iin de
‘absolver dificultddes que podrian presentarse du-

rante la recoleccidn de la informacidn.
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D.
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Hin

No se aceptariin cuestionarios con respuestas

completas" y errores en la codificacidn.

Los cuestionarios y entrevistas mai realirndae “y

-
seran pagadas.,

Los cuestionarios que sean entregados con respues-
tas incompletas y errores en la codificacidén serin

devucltas a los encuestadores.

INDICAGIONES SOBRE LA CODIFICACION

A.

Las preguntas realizadas pero, no respondidas se co

difica SIN DATO.

Las preguntas que por alguna razdn no han sido pre

guntadas, no se codifica (deja en blanco)

La codificacidn se recomienda realizar al final de

la entrevista.

Los datos financieros se codifican en miles.

Buena suerte ..., !

La Paz, Marzo de 1985
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0l Entrévistndor............................................
02 Fecha de entrevista.eeeeeeeieeseeersoosenoennenenecnssss
03 :ccfor—mercado.,........................
04 Tiene patente municinal NOcoeesccsee O Sluveeeacencasns

05 Cudnto ticmpo que estd dedicado a esta actividade...ee...

FUNDACION para la PROW.CION Y DESARROLLG de la KICROLMURESA

EFCUESTA GRUPOS 30OLIL.LRIOS

06 Usted vende en este lugar todos los dias de la semana
0 solamente algunos iias

06.a

06.b

1. todss los dias.........(pase a preg. 06.a)
2. alpunos dias...........(pase a preg. 06.b)
3. s0lo hoy..:veteevsee...(pase a preg. 06.b)

Cuinto tiempo de funcionamiento tiene el negocio en
=2 B R B B o

(pase a pregunta 07)

Usted ticne lugares regulares dondo vende durante

la semana

no-on-loco-ooo'lo.Si.ool-utno.coooo

07 Cudles son losp:r,yblemas principales que encuentra en su
negocio
(marque hasta dos en orden de importancia)

1.
2.
3-

o

08 A qui

1.
2.
3.
4.
5.

Falta de capital de trabajo

Falia de mano de obra calificado
Falta de mercado para productos
Falta dec maquinaria apropiada
Palta de capacitacidén empresarial
L0 % oo T PR

¢n vende sus productos
consumidores dircctos
otros minoristas
mayoristes
fabricantes mayoristas
153 5 ol o 1 SOOI

encuesto seeees

codigo
Olecevennnnnane
020 tivvinnan
03ee.tenennnns
Odeveeinnnnnns

05.‘!-000..'.!
aiioy

OG...O'..I...'

O7a..-.--..-..

o7bqo-oo---ola

osooslnuolltcuw
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09 En quo meses del aiio ticne mayor venta

0%a. 03d

enero...

09b
febrerose..

09c
MArzOee s«

09%¢ O%h 094 09j

Julio.... ugosto.... sept.... octubrc.... novie

PARA CADA PROLUCTO:

" 11l...Cada cuanto
ticmpo se provee
del producto

(dias)

Que productos
vende

B

A-locn-oulc.ln- LR )

1l.b...

B......l'..!lll l.l..lill..

ll.c...

C....l...l....' e e s 00000 a0

llodonoowtmtoool

Do..toonao-nooo

11.0-.-..........

E.Oooo.o--.-..o

F.ll..l.a..

ll:fl.'.'.....l.l

13
14
15

En que otra actividad trabaja

0 ninguna

1l comercio

2 otro artesania

3 scrvicios personales

abril....

Cuantas horas trabaja en el dide..eee....

09%e
MaYOoeses

09k

Quec cantidad
dcl producto
compra

Cuantos dias trabaja en 1a SemaN2..eeeceseeeesoeoes.

16

17

En este momento, cuauto vende en valor en un dia
l6a regular....
16b bueno...eeereereeeenennn..
16c muloeeeeieevenenn..,.

Cuanto 1le

17& dia TCEUIQI‘.o-....o--..o......o...-...-.o-o

17b
17¢

Ai2 DUENAeeerceeoonaccsaconnn.
dia malo‘.........‘....l

14)

PLI VNI OAD Econoumncu !

o9r
J’unio. L N )

091

mbre.\oa diciembrcoocu

12...Con cuantos .
compraria lou
mismos productos
hoy

12.&"-".'....‘.".
12'b.'.(ll..ll...ll
12.Cevnenen

12-d-....

12-3---......

12.f.0-n.--

130---.0..--0-
14..-......---

15.----0.-0...

168.-..........
16bo-ouonoaoo|-
16Co--n-oo.ocs-

qucda al final de un dia para sus gastos familijares

17a.......--...
17bc-on---oonuo
170.0.0-0-0..--

7
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19  Ticne otros gastos para su negocio
19.a Transportc.(diario)....................u.......

19.b Luz eclectrica, agua, telefono, (mensual)

19.c.Licencia/patente. (anual)eeeeeereos e cooeoenenn o
19.4 impucstos.(énual).....................,........
19.c pPeones(diario)eeesseeeeeereeeencacsoneenonneses
19.f arriendo de 10cal.(mMensual)eeseee s oeeeernene.
19.g alimentucidn. (diario)eeeeeeeeesceseenonnennnn.

19.h otros. (Sentage) . eeee e eeeenneevonnennnnsennns

19.1 COChC dC Vcntll..-. ¥ 590000 LERP0 0000000000000

20 Para la elaboracidén de su producto contrata partc del
trabajo afucra a otra empresa o persona
NOsevseesssaasD
Bi.l'...'...lll
21 81 contrata afucra, cudnto paga en un mcs regular

22 Dc la siguicnte lista diga cudles de ecstos ticne su
negocio y un valor estimado si lo compra hoy
(calcula en base de délares y haga el cambio a hoy)
22.0 Lo T o <
22.b equipo de O e -
22.c inventerio(materia prima y productoS).eeeee.....
22.d capital de trabajoeeceeess... cctccessrecsenndan
22.c vchiculos.......................................
22.17 terrenos/udificios..................a...........
22.¢ otros...f....:....... toveoo..0vi 00000 ecs0nesasse

YPPr 295 512
5/ 259 ~

19.11.........

19.b'.'..!.0!

19-0.-.--.--0

19.d---..---o

18.Ceen s,

19.f-.....

19.8-00...-0-

lgﬂhl...'.'Ul

lgoiocuvnncvl

20...!....0.'

21...........

22.&0-000.-.000

221b.ooon-n-o||

22.0........'..'

22¢do--.l||.|..

22-0-090--.--0.

22.fl00..ll....

22080..00-..--;

\
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23  Cdmo usted logrd tencr estos biunes Yy equipos -3 T W
(marque hasta 3 en orden de importancia)
23.boq-nto-_ooo
l. mcdiante ahorros propios
2. reinversidn ae las gonancias del negocio 23eCevnnnnanns
3. préstemos de banco o cooperativa
4. préstamos de¢ familiares sin interesces
5. préstamos dc prestamistas
6. hcredado de fumilia
7. apoyo d¢ algunz institucidén (donacidn)

Be  0LXo i e e e
24 Tiene cuenta ¢n alzsun banco o cooperativa -7 PR
corricnte ahorro ammbos
banco 1 2 3
coopcrativa 4
otros 5 6 7

25 Compra usted sus productos (materia prima) con dincro o
los consigue con trueque

1 dineroeeeeeieccervannee. s T YA
2 truCqQUC.e e eineeenneennnn. 5 25 b rtiieianns
3 consignacidn...oevsiane.. B 25 Certrenannns
26 Ticne prestamo dc alguna persona u institucidn cn este 26 e eiiiieanns
momento
NOeevvisnaeeeeel (pase a pregunta 32)

81.0-0-0..0.0..1

PARA TOU0S LOS PRLITAMOS QUL TILNE ACTUALME:TLE PARA EL Ni&GOCIO

27 De quién es  28.1ionto del 29.Plazo 30.Interés 31..Destino
préstamo préstamo préstamo a pagar préstano
l.inst. publ. {dias) l.cquipo
2.inst. priv. 2.mercaderdn
3.coop. 3.0tro

" 4.prestamista
S.Tam. amipo

27&0-Ool..lll...28a0....0.......29a0..00.0..0..030&!.0..0--l.lvoBlalaocl!.l...l..
27b...'l'...l‘.'28b..llll.ll.l.l29b..ll.....l..lBOb.'.‘......ll'31bll.."ll.."..

(PASE A LA IRLGULTA 35)

[ o
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32 PORQUL NO TIEKE TRESTALD
(mnrquc hasta dos en orden de importancia)

33

34

negocio no me dd para pagar un préstanmo
los intereses son muy altos

¢8 mucho ricsgo sacar un prestamo

no hay quidén me preste

tengo suficiente capital para trabajar
no tengo garantia

no tengo recemendacion

no sabce cémo couscguir prestamo

ObIO (ih et e e

VOIS N -

cudnto de interds le cobra un prestamista

POT MES.ueriviirirnnnn.,

estaria en condicidn de pagar este interés
no..........l..o Si..‘.‘.'l'.".l

35 En afios anteriores ha trabajado usted en su negocio
con préstamos

NOeeevvsnnensan0  (pase a 1a pregunta 39)

sillll.ll-.'.'.'l

32.A.o-uooc

32-bnooc-tl

% P

34-.----...

1 T

36 cudndo fue ¢l Yltimo Présiamoe .. eennnn.. 36.ciiiin,
37 para qué lo usé 3Teeevinen,
1. couprar maquinaria
2, comprar matcria priwa
3. comprar bien raiz
4. otra.............
38 le ayudd el préstamo en su negocio 3Bereiiians
no...l.lll.l.o Sio.o---u-v-.l
39 Tiene usted alguna persona que le fia o dd en consignacidn 39 i,

alguna materia prima o producto

BATERIA
PRILA/
PRODUCTO

MOt teeeinnnnneneanead (pasc a la pregc. 44)

Sicccaoc'c.octc-.olo.

PARA TODA MATERIA PRIA/IRODUCTO FI1A00/COIBIGHACION

40 Valor de 41.Por qué 42.CUdnto pagaria
materia ticuwpo por producto
prina/ (dias) si pagara al
producto contado

400.cciiien.e 41800 iennnn, . 4280 c0eetvannnes
40b...¢..l'. 41b--.oo.on- 42booo-no..-oon.
40c..0...'.'. 410...llll.. .42c.ll...ll..l..

40d........l 4ld'."....l 42d.l..l.l...'...

43.Qué % de

gunancias/intordsn

paga al fiador

43&..'0....-'!.!.5

43b....0.l.l..l.l.

43c..ll........ll.

43d..octolo'...0..

\\QQ
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44 Qué le impide expandir cn este momento su negocio . ¥ R
1. fulta cupital de trabajo
2. falto capital inversidédn largo plazo
3. fulta mano de obro calificado
4. Bituacidén econdmica del pais
5. falta mercado
6. faltla dc¢ capacitacién empresarial
T. otro

45 Al cxpandir, contrataria mds personal 450t inennnn

CcudNtusS POrSONUS.e e veecoeaeseoses

46 Actualmente lleva en su negocio apuntado sus gastos e 460iiieinnnns
ingresos
Bleeeeasovernonnanald NOsesososcssaansadl
47 Crec usted que podria aprovecharcapacitacidn cn | P
contabilidaud o mancjo dc¢ empresas cn su negocio
1 Y o (pasc a pregunta 51)

si..o.---..----.o-L

A8 de qué tipo 4Beiiiiinnnnas
1. contabilidad
2. mercadeo

3. elaboracion de proycctos
4. otro
49 cudndo podria asistir a un curso (cn su barrio) 49.cciieiniinnan

1. cn la maiiana

2. al mediodia

3. en la tarde

4. entrec las 5 y las 7 de la tarde
5 entrec las 7 y las 9 de la noche

50 con qué frecuencia durante una scmana 50¢eessnnnanss
1. un solo dia
2. dos dias juntas
3. dos dias scparades

4. tres dias juntas
5. tres dias separadas
6. cuatro o ciuco dias

51 SOXO masculino-.----nncooool FCmGHiDO-..-......---Z 51"""'0!...

v



Nivel de cducacidn > Y- PR
l. sin ecducacidn forumal
2. algo de primaria
3. pri.aric completo

4. alygo de socundario
5. sccund.:rio complcto
6. escucla técnica
Cudntas personus dependen de ustedaceerecosssveracecnsns 1> 25 T

Cudntos micmbros de su fazmilia trabajan

54.a €N SU NCEOCI0.cesvennocas D eleceeranennn
54'b afuc‘ra'l..".'....l..l'l. Sq.bll..lill.'.

Paru cubrir cl gasto .fumiliar, el dincro lo obticne de
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Como ya decizmos cn o pruscntacidn, la Pundacidn Para le Prowocidn y
Desarrollo de la Kicrocaopresa, tienc fondos linituuos para colaborar a los
picroempresarios por la recicnte iniciacidn de sus actividades. Adeands do
una capacitacidén en mancjo de ecwpresas. La Fundacidn quisivra dur crédito
para capitel de trabajo. Estc crédito scria a 30 dias plazo Y ea un monto
cquivalente a sus gzctos reguleres en productos o wateria prima. Este Cre-
dito tivne que scer pagado en ¢l plazo fijado y los morosos scrdn sancio.ados.
La Fundacidn ticne como objeto establecer una relacidn financicera ceon ¢l bee
neficiurio dondc el, al pa,ar en el plazo ¢establecido, reeibird el mismo din
un nucvo préstamo.

El propdsito de ¢ste erddite os dar facilidades pzrs 1la compre do pro-
ductos o materia prima ¥y climinar la nccesioeed de recurrir 4l prestenisti.
Fero, como todas las cosas en Eolivia en cste momento suben por la influacidén
€3 neccsario que lz Fundocidn cobre un monto que lo permite seguir pruvstiendo
los pesos necesarios piéra sus co.ppras. En este nomento los broauctos c¢sten
subicndo cn 80 porcicnto ensual. Para sezulr finuncianco el mismo ni-
vel de comzrus, la Funducidn tendria que cobrar el 80 porcicento mensual. En
estc caso usted al sacar. un pristuao de 10 millones de pesos tenaria que pa-
gar al terainar el pes 18 millones, lo que 1. permitc un préstamo de 18 millo
nes para cl mes siguiente.

61 Usted paguria ¢l 80 porcicnto mensual como interds de un Bl.ieiiiinnnas
pristamo si el mes siguiente ¢l préstumo fucrs 80 perciento
mds grande.
| (pasc a lz preguntu 66)

nO.-a-....-.-...-

pagaria usted el:

62 60 porciento @acnsual.........(pase a pregunta 66) 62. i
63 40 porcicnto mensual.........(pase a pregunta 66) 630 iiiinnnn,
64 20 porciento mensual.........(pase a pregunta 66) Y
65 > porcicento mensual......... BSertecnrnnnes
66 Estoria usted interesado en participar en un progruma de ]

crédito y capacitacidén de esta naturaleza
ni................l NiOsaesecessescanesl
Nombre del cntrcvistado.....................................................
Nombre del negocio..........u...............................................

Dirccciénl--l-.ollltoco.o.l.o'.-...ol'..oIOCQ...o-aoouooao;oooo-ol.l'.'.l!ll

Agradecer por 1la colaborucidén en la entrcvista.
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RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A MICROEMPRESARIOS

MARZO 19845

ACCION INTERNATIONAL/ACCION

01 Entrevistador
M-C
Nr. A Nr.
| 31 13.4 1
§ 23 10.0 i
4 23 10.0 b
S 11 4.8 1
6 21 2.1 2
7 24 10.4 2
8 25 10.8 24
9 6 2.6 3
10 24 10.4 24
11 4 2.6 2
12 37 16.0 2
total 231 100.0 244
04 RQue exactamente es el negocio
Micro—-comerciantes
Nr. yA
productos alimenticios 2?1 392.4
mercachifleria 39 16.9
articulos de vestir 65 28.1
articulos varios 39 15.2-
total 230 100.0
Micro—-productores
Nr. yA
sastreria 69 28.0
Joyeria 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 a 3.3
carpenteria, muebleria 7 2.8
bordacdo 7 2.8
panaderia, reposteria b 2.4
otros 39 1€ 9
total 245 160.0

nota: en caso de M-P no encuestamos los que trabajan

a puertas cerradas
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M-C
Nr. Z
S1 170 73. 6
no 61 26.4
total 231 100.0
05 Cuanto tiempo que esta dedicado en este oficio
M~C M-F
Nr-. A Nr. YA
1 ano o menos 32 13.9 16 6.5
2- 5 anos 82 3S5.6 66 26.8
6-10 anos 43 iB.6 63 25.5
11-19 anos 29 13.0 38 15.0
20+ anos 45 19.0 63 25.5
total 231 100.0 246 100.0
0& Cuanto tiempo de funcionamiento tiene el negocio en
este lugar
M-C M-P
Nr. A Nr. YA
i ato o menos 22 2.5 62 .25.2
2- 35 anos S1 22.0 103 42.0
6-10 atios 39 17.0 36 15.0
11-19 afnos 20 9.0 26 11.0
20+ anos 30 13.0 i9 8.0
total 231 70. 1 246 100.0
nota: 30 L de M-C no respondieron a este pregunta porque son

ambul antes que estan en este lugar solamente algunos dias de la

semalna

. De Los M-C que venden solamente algunos dias de la semana en
cierto lugar, el 82 ¥ tienen lugares regulares que visitan durante

la semana, todas las semanas.



07 Cuales son los problemas principales que encuentra
en su Nnegocio
Cual Es el Problema Principal en su Negocio
M-C M-P

Nf‘ L] 7. Nr L Z
falta capital Trabajo 157 &6&8.0 134 S54.5
falta mercado 44 19.9 145 18.3
falta magquinaria S 2.2 22 8.9
falta mano-obra i 0.4 4 1.6
otros 20 8.7 40 16.3
total 231 100.0 245 100.0

Cual Es el Segundo Froblema en su Negocio
M-C M-F

Nr. A Nr. A
falta mercado &4 27.7 q1 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 &0.0
o8 A quiern vende sus productos

M=C M-P

Nr. A Nr. Z
consumi dores 219 ?24.0 225 91.5
otro minorista 6 2.4 12 4.9
mayoristas 1 0.4 1 0.4
otros S 2.2 8 3.3
total 231 100.0 245 100.0
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o9 En que meses del ane tiene mayor venta
M-C M-P
Nr. Z Nr. Z
abril 59 25.5 44 17.9
mayo &2 26.8 71 28.9
Junio 66 28. 6 77 31.3
Julio 79 43.2 62 25.2
agosto 88 8.1 77 31.3
septicmbre 52 22.5 S0 20.3
octubre 50 21.6 48 192.5
novioembre Q0 39.0 87 X5.4
dicioembre 177 76.6 185 75.2
enero ?4 40.7 77 31.3
febrero 92 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 peak secundario importante en julio
para M-P hay dos peak menores en junio y agosto
13 Cuantos dias trabaja en la semana
M-C M-F
Nr. % Nr. A
4 1.7 - -
17 7.4 2 0.8
7 3.0 8 3.3
12 S.2 & 2.4
15 6.5 32 1.0
73 31.6 155 63.0
102 44,2 43 17.5
total 230 100.0 244 100.0
nota: promedio de dias trabajado en la semana: ~-C = 5.80,
14 Cuantas horas trabaja en el dia
M-C M-P
Nr. ./0 NI". Q:‘\“-s .l
S o menos 34 15.6 9 3.6
6-7 35 15.2 17 7.0
8-9 o8 25.1 116 47.1
10-11 [o10) 21.7 S6 22.7
124 a2 23.0 48 20.0
total 231 100.0 246 .100.0
-l



15 En que otra actividaod trabaja
M-C M-P
Nr. Z Nr. Z
ninguna 191 82.7 217 88.2
servicios personales 235 10.8 13 5.3
comercio 8 3.5 10 4.1
artesenia 1 0.4 1 0.4
total 225 100.0 241 100.0
16 Cuantos trabajadores tiene
M-C M-P
Nr. 7 Nr. %
0 105 42.7
1-2 108 4X.9
3—4 25 10.2
5-7 8 3.3
total 244 100.0
i6 En este momento, cuanto vende en valor en un dia
M-C
$ U.S. Nr. 7
i- & 63 27.3
S—- 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. Z
o0 - 1 464 19.9
1 - 2.5 &7 29.0
2.5~ 5.0 65 23.1
G9.0—- 7.5 17 7.4
7-5— 10.0 12 502
10.0- 20.0 16 6.9
20, 0+ g 3.5
total 231 100.0
—5—



19 Tiene gastos operacionales en

(promedi os

&4 negocio:

mensual es)

M-C M-P
promedio Nr. promedio Nr.,
mensual casos mensual casaos

transporte 9.60 14X 25.20 134
luz electrica, agua, 0.71 113 4.68 233
telefono
licencia/patente . 0.12 91 0.77 145
impuestos .11 64 0. 40 111
prones 186.00 54 11.43 15
arriendo del local ?.43 43 12.85 180
alimentacion IQ.05 154 50. 86 159
contratos afuera 28. 36 12 66.59 34
sentaje 3.08 126
otros 2.29 31
total gastos 81.57 230 &7.70 2494
11-i2 Capital de trabajo
M-C M~F
Nr. 7 Nr. 7
o- B8 7 3.0 22 8.9
9—- 44 41 17.5 59 24.0
45~ 90 45 19.5 45 18. 3
1-226 S2 22.9 o8 23. 6
227-45 28 12.1 28 11.4
455-681 16 6.9 13 3.3
&82-909 9 3.9 8 3.3
209+ 33 14.3 13 9.3
total 231 100.0 246 100.0
22 De la siquiente lista diga cuales de estps tiene su
Negocio y un valor estimado si lo comprara hoy
(promedio por negocio)
M-C M-P

Nr. A Nr. pA

1- 99 g1 35 29 12

100- 499 87 38 102 a1

500—- 999 32 14 48 20

1000-2499 18 8 33 13

2500+ 13 6 34 14

total 231 100 24846 100

—&—
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Como usted logro tener estos bienes Yy equipos:

(primer fuente en importancia)

M-C M-F
Nr. A Nr. 7
ahorros propios 149 64.5 174 70.7
reinversion ganancias 22 2.5 19 7.7
prestamo familiar 25 10.8 17 6.9
presf.amo prestamista 11 4.8 4 1.6
prestamo  banco/coon 8 3.9 -14 .
herencia 8 3.5 13 5.3
apoyo de institucion 3 1.1 - s
otros 5] 2.2 S 2.0
total 231 100.0 246 100.0
nota: ahorros propios y reinversion de ganancias se pueden
considerar la misma cosa. por lo tanto, mas que 75% de los activaos

actuales de los

microempresarios los consiguieron sin apoyo
financiero.
Como Logro Tener sus Activos Fijos:
(segunda fuente en importancia)
M-C M-F

Nr. p A Nr. YA
reinversion ganancias o595 23.8 a3 25.6
ahorros propios 26 11.3 1Q 7.7
prestamo familiar 24 10.4 16 6.5
prestamo prestamista 7 3.0 S 2.0
prestamo banco/coop 7 3.0 6 2.4
herencia 2 0.9 S 2.0
otros 4q 1.7 q 1.6
total 125 S4.1 118 47.8
24 Tiene Cuenta en Algun Banco o Cooperativa

M-C M-P

Nr. A Nr. “Z
ninguna cuenta 202 87.4 196 79.7
cuenta corriente 11 4.8 23 9.3
cuenta abhorro (banco) 8 3.9 2] 3.3
cuenta ahorro (coop) 8 3.5 18 7.3
ambos 2 0.9 1 0.4
total 231 100.0 246 100.0

~7—




25 Compra usteu sus productos con dinero o los consigue
con trusque

-—-—-——.——-—.—_——————-——-—-u——.—-.————_—u—-——.---—.——-—.—-_————--——————————-—__—_—_—.—

M~-C M~P
Nr. YA Nr. 7
dinero efectivo
1007% 158 é6B. 4 217 88.2
S96-99% 23 9.9 8 3.2
{46-55% 25 10.83 ) 2.4
O-45% 26 10.9 15 &.0
total 231 100.0 296 100.0

._-—__.-.-...—.u——.———-—-_—.—__._.-.._.—-_.—_-———_——-.—.-_—___._——————-————-——-—----—-—--——-......—._.._.__..

nota: el restante lo consigen a consignacion .
no hay uso significante de trueque para conseguir productos

26 Tiene prestamo de alguna persona u institucion en este
momento
M-C M-P
Nr. “ Nr. A
si 32 15.9 26 10.6
no 199 86.1 220 8%9.4
total 231 100.0 246 100.0

27 Fuente de Prestamo

M-C M-P
Nr. rA Nr. yA
familia/amiqgo i9 S8 14 S8
prestamista 11 33 3 13
institucion X Q 7 29
total 33 100 24 100
28 Montos de Prestamos Actual es
M-C M-P
Nr. rA Nr. A
00— 99 17 12
100-500 6 7
S01+ 9 7
total 32 26
-8~



31 Destino del Prestamo Actual

M-C M-P

Nr. Z Nr. %
mercaderia 27 82 1S5 63
maquinaria 1 3 q 17
otro S5 i5 6 25
total 33 100 24 100
32 Porque No Tiene Prestamo

M-C HM-P

Nr. yA Nr. A
Negocio no da para
agar un credito 79 37 64 29
QH'eteses muy altos 36 17 18 21
Mucho riesgo 45 21 41 i8
No hay Quien me
reste 22 10 19 8
o tengo garantia 10 S 22 10
otros 21 10 30 13
total 213 100 224 100
nota: las primeras tres respuestas reflejan el alto costo de
credito en el sector i1informal y la situacion precaria de los

negocios, los cual causan miedo por parte de los microempresarios
de comprometerse con credito.

35 En anos anteriresores ha trabajado usted en su negocio
con préstamos

Bt e e et s (e oy Gt e (o G Skt B i S Tt . T S s s

M-C M-

Nr. 7. Nr. yA
fecha ultimo credito
1985 i0 4.3 a8 .3
1984 23 10.8 23 .3
1983 7 3.0 6 2.4
1932 7 3.0 Q 3.7
1981 S 2.2 Q 3.7
1980 i1 4.8 6 2.4
anterior 1980 7 3.0 Q 3.7
nunca con credito 159 &6&8.8 176 71.5
total 231 100.0 246 100.0




37 Para que utilizo su ultimo prestamo
M-C M-P
Nr. Z Nr. Z
compra materia
prima/mercaderia 43 5S4 39 S56
maquinaria 7 9 17 24
bienes raices 3 4q i 1
otras 26 33 13 19
total 79 100 70 100
32 Tiene usted alquna persona que le fia o da en consignacion
materia prima o productos
M-C M-P
Nr. p 4 Nr-. Z
si Q2 392.8 a5 18.3
no 139 &0.2 200 81.3
total 231 100.0 246 100.0
40 Valor de productos fiadaos
M-C M-F
Nr. y 4 Nr. Z
0- 10 18 14
11— 45 37 19
46— 99 14 3
100+ 23 ?
total 92 45
Costos de capital de trabajo
tasa % Nr.
Tasas de Interes Pagadas/Estimadas promedio cCasons
. mensual
Interes explicito sobre creditas actuales———--— M—-P  20.06 i6 «
(pga. 30) M-C 14.81 18
Interes implicito sobre productos en
CONSigNAatl ON e e e M-P 39.04 12)
(pgas.40-43) M-C 36.11 27
Interes estimado cobrado por prestamista—-—~—- M-P 26.33 91
(pga.33) M-C 25.78 68

% nota: en el caso de los M-P, otros
en el caso de laos M-C, otros

-10~-
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44 Que le impide expandir

en este momento su negociao

0 e 5 B G et g G S T G B e T P B B 2 Gt St Bt i e d G (P R TS e Sy e Bt S Gt R D Sk S S S e D G} e St e Sty S s S e et G et B S e S et hete e S S 0 S e

M-P

Nr. YA
144 899.3
37 15.0
19 7.7
13 5.3
30 12.2
245 100.0

M-C
Nr. YA

falta capital trabajo 155 67.1
situacion economica pais 37 16.0
falta mercado 3.2
falta capital inversion 3 1.3
falta mano-obra 1 0.4
otros 16 6.9
total 231 100.0
nota: situacion economica

interpretado comn
un 22.7 7 para M-P.

del pais y falta de mercado
la misma cosa, dando un 247 respuesta para M-C Yy

pueden soer

a5 Al expandir, contrataria mas personal
M-C M-F
Nr. A Nr. A
NO 133 97.6 44 17.9
SI, cuantaos?
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
S 2 0.9 13 5.3
6+ - ——— 15 6.1
total 231 100.0 2464 100.0
46 Actualmente lleva en su negocio apuntado sus gastos e
ingresos
M-C M-P
Nr. Z Nr. 7
no 185 80.1 1?1 77.6
si 46 19.9 1] 22.4
total 231 100.0 2446 100.0
-11-
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¥4 Cree usted
contabilida

ue podria anprovechar capacitacion en
0 mane)o de empresas en su negocio

—————————-——.-——.——--——_-————-——.—-—-—..——.—-—.——--———————-——--————.—.——_.—.—.-__—————--——-—-——-

M-C M-P
Nr. 7 Nr. 7
NO Qb6 1.6 68 27.6
Contabilidad 82 35.5 108 43.9
Mercadeo 38 16.5 21 8.5
El aboracion Proy. 2 0.9 Q 3.7
Tecnica i3 5.6 A0 16.3
49 Cuando podria asistir a un curso (en su barrio)
M-C M~P
Nr. YA Nr. 7
en la manana 10 7 20 11
al mediodia 3 2
en la tarde 17 13 12 7
entre las 5 y las 7
de la tarde 12 Q 20 11
entre las 7 y las 9
de la noche 93 68 130 71
total 136 i00 182 100
90 Con que frequencia durante una semana
M-C M—p
Nr. A Nr. A
un solao dia 6 4 11 6
dos dias juntas 10 7 13 7
dos dias separadas 25 18 23 13
tres dias juntas Q 7 21 12
tres dias separadas 34 S 43 24
cuatro o cinco dias S2 38 70 38
total 136 100 182 100
al Sexo del microempresario
tM—-C M-P
Nr. A Nr. 7
masculino ?1 39.4 207 B4.1
feminina 137 99.3 38 15.4
total 231 100.0 2446 100.0
—f D



52 Nivel de Educacion del microempresario

——“—-.-.——-———.--—.——————-.—-———u--——-———_————-—..—.—_——-—--——__———————————_____—_

M- M-P
Nr. A Nr. YA
sin educacion formal 23 10.0 9 3.7
algo de primaria S3 22.9 30 12.2
primaria completa 45 19.5 49 19.9
algo secundaria 68 29.4 68 27 .4
secundaria completa 31 13.4 64 26.0
escuetla tecnica i1 4.8 26 10.6
total 231 100.0 246 100.0
93 Numero de Dependientes del microempresario
M-C M-P
Nr. y A Nr. Z
0—-1 37 146,14 30 12.2
23 89 3B.6 72 292.3
4-5 72 32.2 94 38.2
67 24 10.4 42 17.0
B+ 2 4.0 8 3.2
total 231 100.0 244 100.0
=24 Cuantos miembros de su familia trabajan
M-c M-
Nr. A Mr. pA
En el Negocio:
0 173 74.9 169 &8.7
1 44 19.0 54 22.0
2+ 14 6.1 23 ?.3
total 231 100.0 2464 100.0
Afuera del Negocio:
0 141 61.0 182 74.0
1 79 34.2 44 17.9
2+ 11 4.8 20 8.1
total 231 100.0 246 100.0
-1
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53

Porcentaje de Gasto Familiar Obtenido del Negocio

M-C M-P
Nr. pA Nr. A
100 % 136 58.9 190 77.2
65-957. 13 8.2 17 6.9
A5-647 a2 22.5 20 8.1
menos que 457 30 13.0 19 8.0
total 231 100.0 246 100.0
56 Lugar de Nacimiento del microempresario
n—c M___Fl
Nr. kA Nr. A
La Paz 143 61.9 134 54.5
otra ciudad 3 14.3 39 15.9
provincia/campo S3 22.9 70 28.5
total 231 100.0 246 100.0
S8 Ha recibido, en su negocio, alqguna vez, ayuda o apoyo de
alguna institucion/organizacion
M- M-P
Nr. A Nr. Z
NOD 211 ?1.3 231 ?3.9
S1I 20 8.7 15 6.1
total 231 100.0 246 100.0
-1~
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Como vya deciamos en la presentacion, la Fundacion para la
Promocion y Desarrollo de la Microempresa tiene fondos limitados
para colaborar a los wmicroempresarios por la reciente iniciacion
sus actividades. Ademas de una capacitacion en manejo de empresas,
la Fundacion quisiera dar credito para capital de trabajo. Este
credito seria a 30 dias plazao y en un monto equivalente a sus
gastos regulares' en productos o materia prima. Este credito tiene
que ser pagado en el plazo fijado y los morosos seran sancionados.
La Fundacién tiene como objeto establecer una relacion financicra
con el benzficiario donde el, al pagar en el plazo establecido,
recibird el mismo dia un nuevo préstamo.

El proposito de ¢éste crédito es dar facilidades para la
compra de productos o materia prima vy eliminar la necesidad de
recurrir al prestamista. Fero, como todas las cosas en ERolivia en
este momento suben por la inflacion es necesario que la Fundacion
cobre un monto que le permite seguir prestando los pesos necesarios
para sus compras. En este momento los productos estan subiendo en
80 porciento mensual. Fara poder seguir financiando el mismo nivel
de compras, la Fundacion tendria aque cobrar el 80 porciento
mensual. En este caso usted al sacar un prestamc 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 como interes de un
prestamo si el mes siguiente el prestamo fuera XX porciento
mas grande

M-C -p
Nr . 7 Zcum Nr. YA Zcum
807 20 8.7 « 8.7 48 192.5 19.5
&0 12 S.2 13.9 17 6.9 26.4
407 34 14,7 28.6 61 24.8 S51.2
207 99 q2.9 71.95 81 32.9 84. 1
S 33 14.3 85.8 20 8.1 Q2.2
07 33 14.3 100.0 i9 8.0 100.0
total 231 100.0 246 100.0
3
17
-15—- \



Estaria usted interesado en p

: ‘ articipar en un programa de
credito y capacitacion de es

ta naturaleza

M-C M-P
Nr. Z Nr. 7z
S1 184 79.7 210 85. 4
NO 47 20.3 36 14.6
total 231 100.0

—._..._——_—__—_—_—-——_—-——__—...___._.—_—___.__.__—.————-————-.———.———_—.—.—.—-——_._._.......
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ACCION International/AXITEC

TECHNICAL ASSISTANCE

ANNEX G



TECHNICAL, ASSISTANCE

I, Areas Requiring Technical Assistance

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 turough 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 achleving 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)

6)

7)

8)

9)

Once the plan is approved, the project moves to implementation,

In implementation, the primary concern is to obtain compliance

with the plans; implementing systems are primarily control

-oriented.

Responsibility is commonly vested in a project office, which

insures that prescribed activities are carried out on schedule,

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.

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)

2)

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,

Rather than focusing on planning a determined number of

outputs, pbior planning focuses on working out a strategy



3)

k)

5)

6)

7)

8)

for developing the desired institutional capacities through

the production of outputs,
Adjustments in the strategy are made as experience is gained.

Planning and implementation are basically inseparable as

both are carried out simultaneously and continuously.

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

timetoincorporatethelessonsemergingfromtheirexperience.

In the process of continuously assessing the programs agains
desired results and reassessing and revising the originai
planning assumptions, evaluation is also a continuous and
simultaneous process which begins with the initiating of

planning.

While institutional development purposes cannot be achieved
unless effective operational results are ultimately achieved,
these operational results are, from the project perspective,
primarily a means to the desired end of leéving in place

new or enhanced institutional capabilities.

It i1s 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 availlable,
80 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 viﬁ-a-vis loan recuperation.

D, Program Design

Without entering into detalls at this time, among other areas,
the following will be addressed by AITEC:
1) Objectives

a. Number of clients,

b. Number of loans,

¢. Number of beneficiaries,

d. Employment creation,

e, Income generation,

f. Management training courses.



2) Methodologies
a, Program promoticn,
b, Loan delivery and recuperation systems,
C. 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,

¢) 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 out 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 rapidiy becomes experienced, effective and efficient,
The technical advisor supervises the process and ensures that

the desired results actually take place.

G, Program Managemeut

Clear numerical objectives from the beginning with regard to
number of clients, number of loans, number of courses, etec. 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 1s 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 1s 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.



H, 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
theor& 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 existing 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 microbusiness 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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