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PREFACIO
 

Este estudio relativo a las Caracterfsticas Clave del Sector Micro-empresarial es uno de cuatroestudios de antecedentes que auspiciara USAID/Ecuador como parte de una evaluaci6n del Sector de la
Micro y 9equefia Empresa (SME) en el Ecuador. El prop6sito global de dicho diagn6stico es el depresent,: una amplia descripci6n de la fndole y caracterfsticas del SME, que sirva de base para planificar
ydisefiar futuras intervenciones programlticaz. Es dentro de este contexto que el perfil micro-empresarial
tiene la intenci6n de desarrollar una sin6psis etadfstica y analftica detallada para el sector mismo y para
las varias instituciones que en al Ecuador apoyan su desarrollo mediante la identificaci6n de im,.ortantes
caracterfsticas, tenden,.ias, problemas y oportunidades de posperidad y crecimiento. En base al perfil,
el estudio debe analizar las posibilidades de generaci6n de puestos de empleo y de mayores ingresos que
podrfan lc!ar eotrat,gias alternas. 

Espeefficariente, el estudio sobre Caracterfsticas Clave debfa: 

" 	 Elaborar una estratificaci6n del SME segdin la escala, tipo de operaci6n, sector 
econ6mico, gdnero de sus propietarios, ubicaci6n geogrtfica y demds criterios 
aplicabhks, identificando las limitaciones y problemas clave que se le plantea
a cada estrato, y cudl es la demanda de cr&tito y otros servicios que genera
cada uno de esos ertratos; 

• 	 Identificar aquellos subsectores que conllevan el mayor potencial para la 
generac16n de empleos e ingresos; 

" 	 Evaluar el impacto que tiene el apoyo a varios tipos de empresas sobre el 
nimero, tipo y calidad de los nuevos empleos creados; 

" 	 Determinar cudl es el potencial que exisZ. nnra intervenciones especializadas 
con respecto a empresas con fines de exportaci6n o aquellas que ofiecen ia 
posibifidad de una integraci6n vertical u horizontal; y 

* Valorar los beneficios relativos plainteados por las intervenciones en cuesti6n 
de reforma de polfticas, cr~dito o capacitaci6n, asf como la asistencia tdcnica 
sobre las fuent, . de empleo y la ganeraci6r de ingresos. 

El equipo de estudio estuvo conformado de la siguiente manera: 

Jefe 	de Equipo: John H. Magill, Ph.D. 
Senior Associate 
Development Alternatives, Inc. 

La Mujer en el Desarrollo: 	 Rae L. Blumberg, Ph.D. 
Departamento de Sociologfa 
University of California, Ssn Diego 

Mercados Internos: 	 Robert G. Blayney 
Consultor Independien:,

National Cooperative Eusiness Association
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Comercio Internacional: Joseph F. Burke 
Consultor Independiente 
Development Alternatives, Inc. 

Andisis de Datos: Peter D. Livingston, M.A. 
Presidente 
Stark/Livingston, Inc. 

Andlisis de Datos: Jennifer L. Santer, M.A. 
Especialista de Proyectos 
Development Alternatives, Inc. 

La investigaci6n de campo realizada para el estudio fue ilevada a cabo entre el 12 de Agosto y 
el 8 de Septiembre de 1990. 
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RESUMEN EJECUTIVO 

PANORAMA GENERAL 

El sector de la micro y pequefia empresa en el Ecuador es grande, heterogdneo y dindmico. 
Existen entre 250.000 y 350.000 empresas de esta fndole que operan en zonas urbanas, dando empleo 
a entre 750.000 y 1'000.000 de personas. Si bien la mayorfa de ellas representan actividades 
econ6micas no registradas que Ilevan a cabo participantes del sector informal, un buen ndmero de 6llas 
ha sido registrado y varias se encuentran en diversas etapas de constituci6n formal. 

Lejos de ser un sector insignificante y marginal de la economfa, las micro y pequefias empresas
desempefian una serie de funciones que son clave para el sistema polftico y econ6mico de la naci6n. 
En primer lugar y mds importantemente, dan empleo a un ndmero significativo de habitantes urbanos 
y semi-urbanos - personas que no pueden ser absorbidas por el sector formal mds pequefio. En 
segundo lugar generan y mantienen dichos puestos de trabajo sin que pr:cticamente se ocasione un 
gasto social o econ6mico a la naci6n - son creados, llevados a ia prdctica y cancelados sin subsidios, 
ni costosos programas o servicios especiales. Contrariamente a lo que sucede en muchos sectores de 
la economfa que constituyen causa de permanente egreso para los exigijos recursos nacionales, el SME 
plantea relativamente pocas demandas sobre el sistema. Tercero, constituye una fuerza estabilizante 
en el sentido de que los micro y pequefios empresarios tienden a ser m s bien conservadores y no 
persiguen posturas poifticas extremistas. Cuarto, sirven de conducto para bienes y servicios menos 
costosos que se canalizan hacia los menores sectores de ingreso de ]a economfa nacional, compensando
el impacto que conileva ]a inflaci6n.1 Finalmente, estas empresas tienen fuertes vinculaciones con los 
demds elementos de la economfa nacional, creando una demanda por bienes y servicios tanto del sector 
rural como del sector mds moderno. 

Existe una fuerte tendencia en creer que la pequefia empresa es marginal y que implica
ocupaciones que conducen a una vfa sin salida. La pequefia empresa se caracteriza por contar con 
gente que no puede - debido a su bajo nivel educativo y de destrezas asf como a la falta de 
oportunidades - encontrar empleo en el sector "moderno". El ingreso se lo percibe en el mejor de 
los casos como marginal, con un amplio y disfrazado nivel de subempleo y desempleo. 

Pero los micro-empresarios parecen tener una perspectiva bastante diferente. La mayorfa
report6 haber iniciado sus negocios porque los conceptuaron como una manera de mejorar ingresos 
y ganar independencia; muy pocos reportaron haber iniciado sus negocios porque no podfan encontrar 
trabajo en ninguna otra parte. Lo que es m1s, la mayorfa estA satisfecha con sus empresas, no tienen 
intenci6n de abandonarlas, y ven el futuro con optimismo. La mayorfa de los entrevistados considera 
que estAn mejor de lo que estarfan si trabajasen en un empleo estable a sueldo. 

Del mismo modo, la limitada evidencia empfrica sugiere que la mayorfa no puede mantener el 
mismo ritmo que la inflaci6n. Las tasas de relaci6n de costos-beneficios sociales que se calculan para 

' Paul Guenette, et.al., JamaicaMicroenterpriseDevelopment Project: Technical, 
Administrative, Economic and FinancialAnalysis, (Proyecto de Desarrollo Micro-empresarial en 
Jamaica: Angdisis T~cnico, Administrativo, Econ6mico y Financiero) Informe T6cnico No. 2 de 
GEMINI, pp. 46-47. 
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las empresas son por lo general negativas, o en mejor de los casos neutrales. La mayorfa de las 
empresas tenfan fndices de disminuci6n en su volumen de ventas real, y la mayorfa se daba cuenta de 
que sus ingresos disminufan concordantemente. 

Aunque el cr~dito y acceso al cr~dito constituyen los elementos mds iniportantes para el pequeflo 
empresario, los entrevistados en la encuesta consideraban que era importante contar con capacitaci6n 
y asistencia tdcnica, y guardaban un concepto muy alto de este apoyo. Sin embargo, no existe 
evidencia fehaciente en los datos cuantitativos que respalde la conclusi6n en el sentido de que la 
capacitaci6n y asistencia t~cnica mejoran su desempefio. La expansi6n de ventas, rentabilidad, 
generaci6n de mayores puestos de trabajo y la relaci6n de costo-beneficio social que se calcula para 
las empresas no guardaban relaci6n ni con su parti,.ipaci6n en programas micro-empresariales ni con 
los niveles de asistencia recibidos. Por otra parte, existe una flierte evidencia en el sentido de que estar 
asociado con un programa que va en apoyo del desarrollo micro-empresarial repercute positivamente 
sobre el optimismo del micro-empresario. Los beneficiarios se mostraron claramente mds optimistas 
respecto al futuro de sus empresas y mds comprometidos con la expansi6n de sus negocios que aquellos 
quienes no eran beneficiarios de estos servicios. 

Las pronunciadas diferencias sectoriales entre micro y pequefia empresa sugieren que existen 
ciertas compensaciones, ventajas y desventajas entre las varias estrategias y los resultados esperados. 
Como mfnimo, las diferencias entre los tres sectores tradicionales (producci6n, comercio y servicios) 
sugieren que el dedicarse a uno u otro tiene s6lidas implicaciones para la capacidad que un programa 
pueda tener para alcanzar a la mujer y a los estratos mds pobres de la pirtmide micro-empresarial, o 
para generar ingresos y crear fuentes de trabajo. Las estrategias que se centran sobre empresas 
orientadas hacia la producci6n pondrdn de relieve los logros en cuanto a puestos de trabajo e ingresos, 
pero tienden a dejar a la mujer y a otros grupos desaventajados al margen de la gesti6n. Por una 
parte, las estrategias que se centran en torno al sector comercial beneficiardn a mAs mujeres y grupos 
marginales, pero tendrdn menor impacto sobre la generaci6n de empleos e ingresos. 

Los sectores de servicios tales :omo peluquerfas y salones de belleza, reparaciones y trabajo 
artesanal asf como comercios (tiendas y bazares),puestos de mercado y ambulantes ofrecen las mejores 
oportunidades de trabajo con los estratos mds pobres. Estos son los subsectores que poporcionaron 
oportunidadcz de una baja inversi6n con la que se puede iniciar un pequeflo negocio. Si el objetivo 
es el de ampliar en lo posible las condiciones de empleo y la generaci6n de puestos de trabajo, los 
programas deberdn concretarse a las empresas manufactureras. En esta muestra, las empresas 
metalmec~nicas, de fabricaci6n de productos bdsicos y madereras no solarnente que contrataron a la 
mayor parte de empleados por empresa, sino que tendfan a tener los mayores niveles de expansi6n en 
cuanto a empleos asf como las tasas anuales mds altas en cuanto a creaci6n de puestos de trabajo. Pese 
a que el promedio en el nirmero de empleados por empresa es m s bien baja en las unidades de los 
subsectores textiles (sastres y costureras) y de productos alimenticios y de servicios, tambidn tienden 
a experimentar un alto nivel anual en la generaci6n de empleos. Esto se ve contrarrestado por los 
mayores costos implicados en el establecimiento de empresas exitosas y el correspondiente mayor nivel 
de inversi6n por puesto de trabajo generado por estos subsectores. 

Los niveles de ventas y rentabilidad tienen patrones variables, y las empresas que tienen los 
volimenes de venta mds altos no son necesariamente aquellas que tienen los mis altos niveles de 
rentabilidad. Las estrategias de desarrollo que quieren concentrar su gesti6n en la generaci6n de 
ingresos tambidn deberAn concentrarse en subsectores que hayan generado los mAs altos r&litos sobre 
activos, ganancias por empleado, o relaciones de beneficio-costo social. Existe una extraordinaria 
consistencia entre los subsectores con respecto a los siguientes fndices: 
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MAs Altas Ganancias por Empleado Almacenes grandes y pequefios, subsectores 
de productos bdsicos y alimenticios 

Relaci6n Positiva de CBS 	 Subsectores de alimentos, producos bAsicos 
y reparaciones 

MAs Alto R&Iito sobre Activos 	 Subsectores de alimentos, productos 
b6sicos, reparaciones, peluquerfas y salones 
de belleza 

Mayor Promedio de Sueldos 	 Subsectores de productos b~sicos, 
alimentos, y artfculos de cuero 

GENERO 

Las mujeres conforman mIs del 50 porciento del sector informal de la pequefia empresa en el
pafs. Se encuentran concentradas en relativamente pocoF subsectores de la economfa, principalmente
textiles y confeccidn de ropa, productos alimenticios, actividades comerciales de pequefia escala 
(mercados y tiendas), artesanfas y salones de belleza. Aunque sus negocios tienden a ser relativamente 
menos visibles que aquellos pertenecientes a hombres, y a menudo escapan al conteo de censos, la
mujer constituye un importante segmento de la poblaci6di econ6micamente activa. 

Los negocios pertenecientes a mujeres tieuiden a ser mds nu.-vos y m s pequehios que aquellos
de sus contrapartes masculinas. Adem1s, tienden z.contar con menos trabajadores. A pesar de d1lo,
las tasas de expansi6n en cuanto a emplo son comparables a aquellas logradas en empresas
pertenecientes a hombres. Las empresas pertenecientes a mujeres tambidn cuentan con voldmenes de
ganancia que son, si se toma en cuenta la difer )ncia de escala de operaci6n, comparables co: Los
logrados por sus contrapartes masculinas. Quizds mds importantemente, los negocios pertenecientes 
a mujeres proporcionan oportunidades de empleo para otras mujeres. Es mucho mds probable que una 
mujer dd empleo a otra mujer que en el caso de un hombre. 

La mujer se ve abocada a una serie de limitaciones especiales -muchas tienen que ver con el
hecho de deben segufi cuidando de sus quehaceres dom~sticos asf como de sus hijos ad':,s de
desempefiar sus funciones comerciales. Muchos negocios pertenecientes a mujeres se encuentran 
ubicados en sus casas, un reflejo directo de la necesidad de combinar quehaceres domdsticos con 
actividades econdmicas, lo que repercute sobre el tainafilo del negocio. 

La mujer corre el riesgo de ser marginada del proceso de desarrollo. Ninguno de los 
programas institucionales inclufdos en el estudio atendfa al sector comercial de poca monta, que es 
dominado por negocios pertenecientes a mujeres y que da oportunidades de empleo que son importantes 
para otras mujeres. La mujer tiene menos acceso a los recursos que el hombre. Los montos promedio
de pr~stamo eran considerablemente menores para mujeres, en relaci6n con el tamnafio de sus negocio,
si se los compara con los concedidos a hombres. La mujer habfa recibido menos capacitaci6n y
asistencia t~cnica que los hombres. 

Los programas que van en mayor beneficio de la mujer son aquellos que cobran tasas de interds 
positivas reales sobre prdstamos, se concentran en pequefios prdstamos, proporcionan prdstamos a 
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agrupaciones, se concentran en actividades comerciales y productivas que verdadek unente son de
pequefla escala, y cuentan con programas de alcance que son capaces de identificar y atender las 
necesidades de negocios albergados en las casas donde residen sus propietarios. 

MERCADOS LOCALES 

Los micro y pequefios empresarios del Ecuador tienden a producir y proporcionar bienes y
servicios de baja calidad y bajo costo para consumo por parte de los segmentos m;Is bajos y de nivel
medio de la poblaci6n. Las mAs importantes excepciones a este puntn son las empresas artesanales y
los servicios de reparaci6n. 

Los consumidores independientes son la principal fuente de clientes para los bienes y servicios 
generados por el SME, con las ventas a mayoristas y comrerciantes al detal constituyenco un mercado
secundario y limitado. Muy pocas de las empresas encuestadas hacfa negocios con entidades 
g>-ernamentales, instituciones o tenfa contratos de producci6n con grandes fabricantes. 

El contfnuo deterioro de la economfa Ecuatoriana tiene un efecto depresivo sobre este mercado.
A medida que disminuyen los ingresos reales, el ingreso disponible surte menos efecto, especialmente
entre la clase iferior y media. Es este ingreso deteriorado el que genera la demanda para la mayor
parte de los bienes y servicios producidos por el SME. Existe evidencia substancial de que en el
mercado hay una disminucidn de ia demanda. La n.ayoi:a de los encuestados habfa experimentado un
crecimiento real negativo en ventas durante el perfodo comprendido entre 1989 y 1990, menores tasas 
de relaci6n de ganancias, especialmente para empresas ms grandes que conilevan el significado de 
constrefiimiento de mercados. 

Por lo general los micro y pequefios empresarios del Ecuador albergan optimismo con respecto 
a la capacidad del mercado interno para absorber su producci6n. Casi todos los encuestados opinaba 
que la capacidad de producci6n y no en realidad los mercados limitaban sus ventas, expresando que
no tenfan problemas para vender todo lo que producfan y que podtran vender mds si pudieran producir
mis. Del mismo modo, ia mayorfa de los encuestados percibieron un alto nivel de competencia -
pr.;ncipalmente por parte de otras firmas pequenias - y evidencia empfrica con que se cuenta apunta
hacia la saturacidn de mercados para una serie de industrias c!ave. 

Los mercados internos parecen tener capacidad limita&d p!ra absorber m~s actividades generada
por la peqt, fia empresa - ya sea a trav s de la creaci6n de nuevos negocios o la ampliaci6n de los ya
existentes. Hay necesidad de introducir mejoras generales a la economfa a fin de incrementar el poder
adquisitivo del mercado primario para bienes y servicios producidos por el SME. Las estrategias de
desarrollo que incentivan la creaci6n de nuevos nezgocios probablemente estdn mal guiadas. Otras 
opciones - tales como ayudar a que los empresarios mejoren ia calidad de sus productos alcancen 
beneficios de diferenciaci6n productiva y segmntaci6n de mercados - parecerfan ofrecer las mejores
oportunidades para mejorar el nivel de ingresos y rentabilidad entre estas pequefias empresa.. 
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MERCADOS DE EXPORTACION 

La estimulaci6n de oportunidades de exportaci6n para micro y pequefios empresarios es una 
manera de ampliar la demanda de mercado para sus productos. Del mismo modo, actividades de 
exportaci6n que encuentren 6xito incrementarfan el ingreso de divisas al pafs y contribuirfan a la 
recuperaci6n general de la economfa. 

Muy pocos son los micro y pequefios empresarios que se dedican a actividades de 
comercializaci6n para la exportaci6n. Unicamente el 3.8 de los encuestados tenfa Ifneas de producci6n 
destinadas a la exportaci6n, ya sea directamente o a travs de firmas expotadoras. Dichas firmas 
tienden a concentrarse en relativamente pocos subsectores, y se encuentran ubicadas en las ciudades 
principales. 

Las oportunidades para exportar que les asisten a las micro y pequefias empresas se limitan a 
las firmas que estIn ubicadas en el Ilamado sector "productivo"; es poco probable que las empresas 
comerciales y de servicios esten en capacidad de participar en actividades de exportaci6n. Aunque
existen tantas como 60 6 84 mil pequefias empresas en este sector "productivo", el ndmero de aquellas 
que esten en capacidad de generar un producto de exportaci6n es inucho mds limitado. 

Los productos que estarfan en posibilidad de favorecer mds a la participaci6n de la pequefia 
empresa son los de metalmecdnica, sombreros de paja toquilla, productos alimenticios, madera y
madera procesada, confecci6n de canastos, productos textiles, artfculos de cuero, artesanfas, y bienes 
industriales para artesanfa (tales como cuero, artfculos textiles y tallas de madera). La alta demanda 
que existe para madera y productos de madera en el Jap6n, los Estados Unidos y Europa tambidn 
indica un posible mercado para un sector que se caracteriza por operaciones a baja escala. 

La micro y pequefia empresa confronta importantes limitaciones tanto internas como externas 
parapoder participar en los mercados de exportaci6n. Las principales limitaciones de cardcter externo 
surgen a causa de polfticas tradicionales del GDE con respecto a la substituci6n de importaciones, que 
incluyen: 

* 	 Bajos aranceles sobre la importaci6n de materia prima y bienes de capital para las
 
industrias potegidas y altos aranceles de importaci6n asf como otros cargos para
 
productos acabados que compiten con los de la industria protegida;
 

* 	 Controles de importaci6n que van desde dep6sitos por adelantado hasta prohibiciones
 
sobre importaciones;
 

" 	 Tipos de camblo desfavorables para los exportadores (En Agosto de 1990 los
 
exportadores recibfan alrededor de un 12 porciento menos con respecto al tipo de
 
cambio oficial de lo que hubieran obtenido en el mercado libre), y tipos de cambio
 
favorables para los importadores. La industria protegida constituye el principal
 
importador autorizado y por lo tanto el principal beneficiario en tdrminos de adquirir
 
d6ares "baratos" generados por las exportaciones que han sido propiciadas por otros
 
sectores de la economfa; y
 

* 	 Trdmites de importaci6n y exportaci6n que son confusos, requieren tiempo y resultan
 
costosos. Las grandes industrias (protegidas) tienen el material y los recursos humanos
 
para poder sufragar todo esto, pero la micro y pequefia empresa no los tienen.
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Como resultado do estas polfticas, los micro y pequefios productores se yen abocados a una serie 
de problemas que incluyen: baja calidad, alto costo y escas6z de insumos; r~ditos inadecuados debido 
a distorsiones en el tipo de cambio; calidad inadecuada; dificultades para la entrega; inestabilidad en 
la fijaci6n de precios y sobrevaloracidn de sus bienes en los mercados internacionales. 

Otras limitantes a la participaci6n del pequeflo productor en los mercados de exportaci6n tienen 
que ver con una falta generalizada de financiamiento y cr~dito, tecnologfas de producci6n inadecuadas 
(que traen como resultado bajos volhmenes de producci6n y baja calidad de los productos), limitada 
capacidad gerencial, y falta de acceso a contactos e informaci6n de mercados (lo cual dificulta que los 
pequefios productores generen productos que encuentren aceptaci6n en los mercados de exportaci6n 
y luego desarrollar los contactos y contratos para comerciar el producto). 

Hay necesidad de tomar varias med idas tendientes a mejorar el potencial de exportaci6n para bienes 
producidos por el SME. Primero. los controles de exportaci6n (con sus procedimientos complicados 
y altamente costosos), constreflimientos relativos a costo y calidad de la materia prima e intermedia, 
y prejuicios en contra de ia exportaci6n (tipos de cambio, aranceles) que deben reducirse a niveles para 
los que la oportunidad de costos constituya una motivaci6n mds no un desincentivo para micro y
pequefios empresarios que se dediquen a la exportaci6n. Segundo, hay necesidad de que los esfuerzos 
de asistencia se centren sobre el desarrollo de contactos comerciales y en el mejoramieato de los 
disefios de productos de manera que se apeguen ms a los gustos y demanda de los mercados 
existentes. Tercero, los productores pequefios requieren de ayuda en las tdcnicas de produccion, tanto 
para mejorar la calidad como para incrementar la producci6n. Cuarto, fuentes regulares y confiables 
de financiamiento deben desarrollarse. Finalmente, deben explorarse y promoverse canales comerciales 
alternos. 
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INTRODUCCION 

El prop6sito de este capftulo es el de explorar las implicaciones estratdgicas y programtticas de
caracterfsticas y din~hnicas clave para el sector de la micro y pequefia empresa en el Ecuador. Se
administr6 una encuesta a 582 pequefios empresarios como parte del estudio que sirve como recurso 
primordial para este andlisis. Informaci6n adicional -proveniente de otras encuestas y estudios tanto del
Ecuador como de otros pafses - se utiliza para proporcionar una base conceptual para el andlisis que dd 
substancia a las impresiones recibidas. 

Antecedentes y Tendencias Demogrfificas 

La poblacidn del Ecuador para 1990 se calcula entre 10.7 y 10.8 millones.1 El crecimiento 
poblacional anual promedi6 en alrededor del 2.9 porciento durante la ddcada de 1980, disminuyendo
consistentemente de una cdispide de 2.93 porciento en 1980 a un cdlculo del 2.83 porciento para 1988.2 
Las mujeres conforman el 49.7 porciento de la poblaci6n. 

La sociedad se estA tornando cada vez m s urbanizada. Entre 1974 y 1983, las fechas de los dos 
censos mds recientes, el porcentaje de la poblaci6n clasificada como "urbana" aument6 del 41 al 49.2 
porciento. Los cdlculos corespondientes a 1988 colocan a la poblaci6n urbana en un 54 porciento del
total, 3 donde las ciudades intermedias y mds pequeflas experimentan aceleradas tasas de crecimiento con 
respecto a las tres ciudades principales durante los dltimos afios. Esta expansi6n en la poblaci6n urbana 

' Er base a EstimacionesyProyeccionesde Poblaci6n,1980-2000, CONADE, INEC, CELADE. 
See Cuadros BI and CI. 

2 Banco Central, Bolettn Anuwrio, No. 11, p. 198. 

'Ibid., pp. 198-201. 
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ha sido el resultado principalemente de la emigraci6n interna desde las zonas rurales hacia las zonas 
urbanas.
 

Para 1987, ex;stfan 6.5 millones de personas en edad econ6micamente activa' en el pals, de las 
cuales alrededor de 3.34 millones (o el 51 porciento) se calculaba debfan estar econ6micamente activas. 
Se contaba con 95.000 nuevas incorpoaciones a la poblacidn econdmicamente activa (PEA) cada afio.5 

Aproximadamente la mitad de la poblaci6n econ6micamente activa (1.67 millonews, o 49.9 porciento) 
estaba ubicada en zonas urbanas, mientras que el 82 porciento de nuevos ingresos a la PEA global entre 
1982 y 1987 pasaban a engrosar las zonas urbanas. Las mujeres comprendfan el 30.1 porciento de la 
poblacidn econ6micaniente activa. 

Micro y Pequefias Empresas: Una Definici6n Preliminar 

Abundan definiciones de lo que constituye una "micro" o "pequefia" empresa, la mayorfa de las 
cuales han sido desarrolladas por instituciones que se encuentran laborando con micro-empresarios a fin 
de fliac criterios de elegibilidad. Un seminario realizado por las Naciones Unidas/ECLA en 1988 defini6 
a la microempresa como compafifas que contaban con menos de 10 empleados, la descripci6n de pequefia 
empresa corresponde a aquellas que cuentan entre 10 y 49 empleados, y medianas entre 50 y 100.6 Sin 
embargo, bajo esta definici6n caben la mayor parte de las empresas del Ecuador. 

Entre las definiciones utilizadas por las varias instituciones del Ecuador se encuentran:7 

* 	 CONAUPE (Ministerio de Bienestar Social) - no mds de 8 empleados, con activos que 
correspondfan a no m~s de 50 salarios mfnimos vitales por trabajador; es decir entre 
$1.860 y $14.883. 

" 	 UNEPROM (Ministerio de Trabajo) - no mIs de 10 trabajadores con una tasa de
 
ganaiLzia baja (no especificada y bienes fijos que no correspondan a mds de 100
 
salarios mfnimos ($3.720).
 

Que se define en 12 aios o mis. 

IILDiS, Estad~sticasdel Ecuador,Cuadros VII-7 and VII-8. Vase tambidn, Banco Central del 

Ecuador, Bolettn Anuariodel Banco Central, No. 11, 1988, pp. 216-220. 

6 Salvador Cazar C., "Polfticas para el Desarrollo de la Microempresa en el Sector Artesanal y 

Microempresarial," Programasde Micro y Pequefta Empresa en el Ecuador,p. 21. 

" Al momento de realizase este estudio, el salario mfnimo en el Ecuador correspondfa a S/.32.000
 
mensuales. El tipo de cambio variaba cotidianamente, bajando de un pico de S/.908 to por d6lar a
 
principios del estudio hasta $/.840 por d6lar casi para mediados del mismo antes de volver a subir a
 
S/.865 por d6lar para cuando el estudio concluy6. Para efectos de este capftulo hemos utilizado una
 
tipo de cambio de S/.860 por d6lar de los Estados Unidos, lo que significa un salario mfnimo mensual
 
de alrededor de $37.20.
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" 	 FOPINAR - bienes fijos de no mds de $11.626. 

* 	 Fundaci6n Banco Popular - ventas mensuales por montos comprendidos entre $346 
y $5.812, con bienes fijos menores a los $11.626; el negocio debe tener por lo menos 
8 meses de establecido. 

* 	 Fundaci6n Eugenio Espejo (FEE) - bienes fijos de menos de $1.162. 

* 	 CEPESIU - tasa de relaci6n trabajo/capital de mdximo 50 salarios mfnimos, o $1.860 
por trabajador. 

" 	 El Ministerio de la Pequefia Industria y Artesanfas - empresas que empleen a una o dos 
personas, y que posean activos inferiores a los $3.720.' 

Aunque las definiciones especfficas varfan, existe un acuerdo general en el sentido de que las micro­
empreas son pequefias entidades que cuentan con relativamente pocos empleados, bajos niveles de
inversi6n de capital y bajos voldmenes de ventas mensuales. Adn cuando la cuesti6n de informalidad no 
surgi6 para ninguna de las anteriores definiciones, para muchos autores e instituciones del Ecuador, el 
sector micro-empresarial es considerado como sin6nimo del sector informal urbano. Por lo tanto, el 
Instituto de Investigaciones Socio-Econ6micas y Tecnol6gicas (INSOTEC) se refiere a la micro-empresa
en tdrminos del sector informal urbano (SIU), Cazar se refiere a la ausencia de relaciones con el estado 
para esquivar al sistema tributario,9 y la mayor parte de otros autores presume que las micro-empresas 
no estAn legalmente constitufdas y registradas. 

Aunque estas definiciones pudieran tambidn servir para clasificar a los aspirantes a servicios
program:nticos, revelan muy poco respecto a la dindmica empresarial en sf. Varios autores y programas
han I'atado de incluir el comportamiento caracterfstico de las empresas como elementos adicionales de 
la definici6n. Por lo tanto, la pequefia empresa tambidn ha sido caracterizada asf:' ° 

* 	 Pertenecientes a un solo duehio o con pequefias participaciones; 

* 	 Productora de bienes y s.rvicios; 

* 	 Hace uso de mano de obra intensiva (en lugar de capital) como el factor primordial 
de producci6n; 

* 	 Utiliza tecnologfas tradicionales; 

* 	 Tiene limitada escala de producci6n; 

'Cazar, op.cit., p. 21. 

9Cazar, op.cit., p. 20. 

,0Cazar, op.cit., pp 21-22. 



y ademds: 

" Tiene poca divisi6n de trabajo; 

* Limitadas posibilidades de expansi6n; 

* Acceso mfnimo o ninguno al crdlito formal; 

* Poco capital y respaldo financiero; 

* Baja retenci6n de ganancias; y 

" Bajos sueldos y reparto de utilidades. 

El problema con las definiciones formales es el de que ninguna de dllas dimensiona un absoluto y 
aunque las correlaciones internas entre sf puedan ser altas, las diversas medidas rendirdn frecuentemente 
diferentes estratificaciones. Lo que es m s, tienden a pasar por alto caracterfsticas clave de 
comportamiento que conilevan importantes implicaciones polfticas y program1ticas. El prop6sito 
primordial de este capftulo es el de explorar y presentar un perfil para la pequefia empresa que resulte 
mds dtil en la planificaci6n y ejecuci6n de gestiones de apoyo. 

Panorama General del Sector de la Pequefia Empresa 

Magnitud del Sector 

Recientemente en 1988 la agencia gubernamental responsable del registro y supervisi6n de empresas, 
la Superintendencia de Compafifas, report6 que existfan un total de 14.747 compafifas registradas en el 
pafs." Estas firmas registradas son mds bien pequefias, promediando en ilnicamente alrededor de 15.4 
trabajadores por compafifa, dando empleo a un total de 227.000 personas. 

Aunque no se cuenta con un censo exactu de las empresas pequefias e informales, los cdlculos en 
cuanto a su nidmero, incluyendo a personas auto-empleadas y pequefias firmas, varfa de 250.000 a 
350.000 compafifas independientes. El SME representa parte importante de la actividad econ6mica del 
pafs. 

Dadas las mdltiples definiciones que existen para la pequefia empresa, no es de sorprender que se 
encuentre clculos que varfan considerablemente en cuanto al tamafio de los sectores micro-empresariales. 
Los datos basados en estudios realizados por CELADE, CONADE e INEC calculan que la magnitud del 
sector informal corresponde al 42 porciento de la poblaci6n urbana econ6micamente activa, o alrededor 

11Superintendencia de Compafifas, Estadfsticas:1988, Cuadro No. 17. Estas estadfsticas abarcan
 
a empresas privadas y mixtas debidamente constitufdas y sucursales de oficinas extranjeras, pero no
 
incluye a dependencias gubernamentales ni a importantes instituciones de servicio tales como bancos
 
y compafifas de seguros.
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de 674.000 personas." El Ministerio de Bienestar Social considera que el sector incluye a alrededor 
de 715.000 personas, incluyendo a quienes se han auto-empleado, propietarios de empresas pequefias,
trabajadores familiares (remunerados o no) trabajadores remunerados, y aprendices."3 El Ministerio de 
Trabajo calcula que alrededor de 860.000 personas que representan el 39 porciento de la poblaci6n urbana 
econdmicamente activa se dedica al sector urbano informal."' Otros cdlculos sobre el ndmero de 
personas involucradas en micro-empresas varfa desde 650.000 hasta 1'000.000. 

Los c~lculos formales relativos a actividades de la pequefia empresa tradicionalmente subestiman la 
magnitud, alcance y din~mica del sector. Por ejemplo, las empresas pertenecientes a mujeres que tienen 
su base en el hogar son sistemrticamente subestimadas tanto en censos de vivienda como en encuestas 
empresariales. Como otro ejemplo, en Bolivia, una encuesta intensiva de puerta a puerta para la micro­
empresa en una zona atendida por un proyecto micro-empresarial tenfa un vacfo de solo el 10 porciento 
con respecto a participantes conocidos por el proyecto. 5 Existe importante evidencia respecto a un 
subconteo similar que tiene lugar en el Ecuador. 

Sin que importe la exactitud de los cdlculos independientes, el ndmero de personas involucradas en 
el sector de ia micro y pequefia empresa es muy grade, y representa un importante segmento de la 
poblaci6n. Parece ser que exiGten ente 250.000 y 350.000 micro y pequefias empresas que operan en 
el pals. Estas se encuentran proporcionando oportunidades de empleo a entre 750.000 y 1'000.000 de 
personas, o un promedio de 2.5 a 4.0 empleados por establecimiento. 

Ubicaci6n 

Las pequefias empresas son fen6menos principalmente urbanos. MAs del 65 porciento de la PEA 
en zonas rurales se dedica a la agricultura, forestaci6n, caza y pesca. Otro 12 porciento se dedica a 
prestar servicios comunales, sociales o personales. Aunque no se dispone de estadfsticas de acuerdo al 
tamafio de las empresas, menos de 220.000 personas (13 porciento del total) se dedican a actividades que
podrfan clasificar como pequefias empresas."6 Por contraste, entre 750.000 y 1'000.000 de personas
(que representan entre el 39 y 53 porciento de la poblaci6n urbana econ6micamente activa) participa en 
la pequefia empresa de las zonas urbanas. 

2Luis E. Orellana, La Empresa PopularEcuatoriana,p. 208. 

'3 Radl Baca Carbo, "PlanNacionaly Masivo de Apoyo a las UnidadesPopularesEcon6micas,"
 
Programasde Micro y PequefiaEmpresa en el Ecuador,p. 13.
 

1' Ren Calder6n, "Rol de la micro y pequena empresa en la generaci6n de empleo," en 

Programasde Micro y PequefiaEmpresaen el Ecuador, pp. 38-39. 

'"Tales revelaciones son comunes e ilustran la tendencia a subestimar la magnitud general del 
sector micro-empresarial. 

16Banco Central dei Ecuador, Bolettn Anuario del Banco Central, No. 11, p. 216. 
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De las empresas comprendidas en el sector informal urbano, casi la mitad (47.9 porciento) del 
mimero calculado se encuentran aglutinadas en las dos ciudades principales - Quito y Guayaquil - y el 
4.3 porciento en Cuenca, la tercera ciudad m~s grande del pafs. Otro 18.7 porciento se encuentra 
ubicado en ciudades secndarias, y el 29.1 porciento en poblaciones mds pequefias." 

El SME constituye un importante proveedor de empleo para las zonas urbanas, especialmente en 
ciudades secundarias. Tanto como el 44 porciento de las personas econ6micamente activas se encuentran 
empleadas en micro-empresas que funcionan en ciudades secundarias y poblaciones m1s pequefias, en 
comparaci6n con 35.5 porciento acumulado en las tres ciudades mAS grandes.18 

Composici6n de ia Mano de Obra 

Una de las carcterfsticas mds salientes de la pequefia empresa es la de que sus propietarios 
constituyen una parte importante de la fuerza laboral. De acuerdo a proyecciones que se basan en la 
Encuesta Nacional de la Vivienda para 1988, mds de la mitad (53 porciento) del sector estA conformado 
por personas que se auto-emplean, mientras que otro 13 porciento son propietarios de empresas que dan 
trabajo a otros. Los miembros de familia remunerados o no remunerados comprenden el 8.9 porciento 
del total, mientras que el 25 porciento consiste de trabajadores ajenos a la familia y que perciben un 
sueldo."9 

Sectores de ia Economfa 

Se acostumbra clasificar a ia pequefia empresa en tres categorfas: comercio, producci6n y servicios. 
La contrucci6n y el transporte se incluyen a veces como categorfas separadas. De acuerdo al Ministerio 
de Bienestar Social, las personas involucradas en actividades del sector informal del Ecuador se dedican 
especialmente al comercio (49.1 porciento). Otro 23.6 porciento se dedica a la producci6n, 16.8 
porciento a servicios y 9.3 porciento a la construcci6n.' 

Aunque en concepto esta clasificaci6n es reconfortante, disfraza por lo menos dos caracterfsticas 
clave del SME. Primero, las categorfas no son mutuamente exclusivas: la mayorfa de los productores 
tambidn vende sus productos, colocAndolos por igual en el piano de comerciantes; muchas firmas 
productoras, tales como las de metalmecdnica tambidn reparan cosas, lo que serfa suficiente para 
colocarlos tambidn en el sector de servicios; pequefios comerciantes que mantienen tiendas tambidn 

11 Rend Calder6n, "Rol de la Micro y Pequefia Empresa en la Generaci6n de Empleo," Programas 

de Micro y Pequefa Empresa en el Ecuador, p. 38. 

"' Calder6n, op.cit., p. 36. 

1 Calder6n, op.cit., p. 40. Como se discutird m s adelante, esta distribuci6n difiere de la muestra
 
realizada en el estudio, que arroj6 un promedio superior a dos trabajadores (familiares o no) por cada
 
propietario.
 

'Baca Carbo, op.cit., p. 13. 

http:grandes.18
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disefian y fabrican parte de los artfculos que venden (especialmente artesanfas); y algunas firmas que
fabrican y venden sus propios productos tambidn pueden estar vendiendo los artfculos producidos por 
otros. Segundo, empresarios que verdaderamente operan a pequefia escala se involucran en una serie de 
actividades diversas - algunas veces abarcan manufactura, trabajo con otros, venta de mercaderfa en los 
mercados o puestos ambulantes - especialmente si es que el negocio es temporal y le deja tiempo fibre. 
Los grupos de ingresos marginales se dedican frecuentemente a varias actividades que les genera ingresos. 

Aunque las categorfas no so puras, existe una Jiferencia fundamental entre quienes se dedican 
prircipaimente a la manufactura de bienes, aquellos que principalmente se dedican a la venta de productos
producidos por otros, y quienes proporcionan mano de obra como servicio. El clasificar a los 
encuestados segiin categorfas que mejor describirfan su actividad primordial puede resultar dtil para
comprender diferencias clave, it. ',yendo diferencias en cuanto a sus necesidades, siempre y cuando las 
instituciones de apoyo al SME no pierdan de vista el hecho de que las personas independientemente 
podrfan no caber perfectamente dentro de ninguna de las categorfas. 

Caracterfsticas Salientes de la Micro y Pequefia Escala 

Por lo general, la micro-empresa en el Ecuador es considerada como una operaci6n marginal y
precaria que proporciona un poco mds de lo bUsico para que su propietario y trabajadores subsistan. 
Externamente no est n registradas legalmente y evaden impuestos. Internamente, tienen un estilo 
primitivo de organizaci6n, trabajo confuso y no jerarquizado, bajos requisitos de destrezas y
conocimientos, un mfnimo de inversi6n de capital, un objetivo primario y la utilizaci6n de ingresos con 
una estrategia dirigida hacia la supervivencia.2" 

De acuerdo con el Ministerio de Bienestar Social y Trabajo, el SME se caracteriza por un bajo
ingreso, insuficiente acumulaci6n de capital, escasa capacidad de ahorro e inversi6n, tecnologfa
inadecuada, baja productividad y un rdito laboral tambidn bajo.' Reportadamente, los salarios del 
sector informal promedian en un 33 porciento por debajo de los pagados en el sector "moderno": si bien 
el 43 porciento de los trabajadores del sector moderno perciben sueldos que corresponden a dos veces 
mAs los salarios mfnimos, tinicamente el 19 porciento de los empleados del sector informal percibe
salarios similares.' Para el Ministerio de Industrias, las MEs se caracterizan por condiciones 
extremadamente precarias, una base financiera y econ6mica d~bil, desorganizaci6n, ineficiencia, baja
productividad e ingresos que est n por debajo de los mfnimos tolerables.A 

"Cazar, op.cit., p. 20. 

22Baca Carbo, op.cit., p.14. 

'Calder6n, op.cit., p. 37. 

2Cazar, op.cit., p. 20. 

2
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La investigaci6n Ilevada a cabo por INSOTECI ha llegado a la conclusi6n general que el SME 
adolece de: 

" Bajos ingresos, bajos niveles salariales, y bajos niveles de vida; 

" Dificultades para ingresar a los mercados; 

* Poca capacitaci6n y capacidad gerencial; 

* Mano de obra poco calificada; 

* Expansi6n incortexa; 

* Recursos de capital limitados y poco acceso al crbdito;
 

" Bajo rendimiento del capital;
 

* Poco capital en equipos; 

* Bajo nivel de eficiencia; 

* Baja productividad; 

* Baja calidad de producci6n; 

* Mercados limitados; 

o Fata de competitividad para con productos generados por la emprea mediana y grande; y 

* Cada vez menores ingresos netos. 

RECIENTES ESTUDIOS SOBRE EL SECTOR DE LA
 
MICRO Y PEQUERiA EMPRESA EN EL ECUADOR
 

Numerosos estudios del SME han sido ilevados a cabo en el Ecuador durante los dltimos aflos. 

A fines de 1989 y principios de 1990, USAID/Ecuador auspici6 una evaluaci6n del impacto causado 
por una parte del proyecto micro-empresarial que estaba siendo administrado por CARE. Este estudio 
examin6 los programas de cinco fundaciones auspiciadas por la Fundaci6n Carvajal y dos que se 
encontraban recibiendo ayuda de parte de Acci6n Internacional/AITEC. El evaluador condujo un estudio 

'Fidel DurAn, p. 68. 
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de 447 pequefias empresas que fueron beneficiarias de los varios programas, y de 15 no-beneficiarios que
constitufan una muestra de control.' Para efectos de este informe, a dicho estudio se le denomina el 
Estudio Valinmer. 

AdemAs en 1990 USAID/Ecuador contrat6 un estudio de otros elementos importantes de su proyecto
micro-empresarial - una serie de fundaciones que estaban utilizando fondos de prdstamo otorgados por
UNEPROM, un programa Je la pequefia empresa auspiciada por el Ministerio de Trabajo. Este estudio 
examin6 nueve fundaciones y organizaciones no-gubernamentales que se encontraban trabajando con 
UNEPROM. El evaluador disefi6 y administr6 una encuesta que comprendfa a 807 pequefios
empresarios, conformada por 673 beneficiarios y 134 no-beneficiarios.Y Para efectos de este informe, 
dicho estudio se denomina la encuesta CEDATOS. 

INSOTEC ha conducido un gran ndimero de estudios generales y por subsector sobre el SME 
durante el transcurso de los ditimos cinco afios. Entre los m s importantes se encuentra un estudio 
reciente del medio econ6mico, social y polftico.' una serie de estudios sobre los sectores de la 
metalmecInica, alimentos, madera, pidsticos, qufmicos y textiles; y estudios regionales sobre las 
provincias de Chimborazo y Tungurahua y de varias ciudades secundarias de la costa. 

Tonia Papke condujo un estudio de institucionas intermediarias involucradas en la ejecuci6n del 
Proyecto de Desarrollo de la Pequefia Empresa, Ilevado adelante por USAID/Ecuador. Este estudio no 
individualiz6 a ninguna pequefia empresa, pero sf identific6 numerosos problemas que confrontaban las 
instituciones intermediarias al tratar de manejar a sus clientes. 

Finalmente, USAID/Ecuador auspici6 dos seminarios sobre micro-empresas en 1989 que conjugaron
la participaci6n de agencias del Gobiemo del Ecuador y de organizaciones no-gubernamentales. Los 
documento presentados para estos seminarios fueron publicados por INSOTEC mds adelante en ese
ahio. 

'Patricio Valddz, Proyecto de Evaluaci6ndel Impacto del Programade Desarrollode la Pequefla 

Empresa, 1990. 

7Arelis G6mez Alfonso, Informe de Evaluaci6nde Impacto ProgramaUSAID/MTRW. 

'Fernando Ferndndez, Condicionesde Entornode lasPequeflasEmpresasen el Ecuador. Quito: 
INSOTEC, 1990. 

"Instituto de Investigaciones Socio-Econ6micas y Tecnol6gicas (INSOTEC). Programasde Micro 
y PequesaEmpresa en el Ecuador. Quito: INSOTEC, 1989. 
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PERFIL ESTADISTICO DE UNA MUESTRA DE
 
MICRO Y PEQUE4AS EMPRESAS EN EL ECUADOR
 

Datos Demogrlficos de la Muestra Inclufda en la Encuesta 

Como parte de este estudio se administr6 un cuestionario a 58210 micro y pequefios empresarios 
del Ecuador durante los meses de Julio y Agosto de 1990. Esta muestra representa un sector especffico 
del SME - empresarios quienes han elegido participar en programas de apoyo formal y gente que era 
relativamente similar a dllos. No es una representaci6n del SME como tal; importantes subsectores (en 
particular los vendedores en puestos de mercado y ambulantes, asf como empresas rurales artesanales) 
estdn escasamente representados o ausentes totalmente. En general la parte micro-empresarial de la 
muestra se inclin6 un poco hacia el extremo ms grande del espectro de micro-empresas que existen en 
el pats. 

Una descripci6n detallada de la metodologfa de la encuesta consta en el Anexo A, y una copia del 
cuestionario en el Anexo B. 

Beneficiario "y Grupo de Control 

La muestra de la encuesta incluy6 a 430 "beneficiarios" y 152 mientros del grupo de "control". Se 
defini6 a los beneficiarios como personas quienes habfan recibido apoyo - cr~dito, capacitaci6n o 
asistencia tdcnica - de parte de u.programa institucional formal de apoyo a la micro y pequefia empresa. 
Esto incluy6 a programas de organizaciones no-gubernamentales (NGOs) apoyadas por USAID/Ecuador 
y proyectos de otros donatarios internacionales, fundaciones privadas, bancos privados y el Banco 
Nacional de Fomento." La muestra de beneficiarios se obtuvo al azar de listas de clientes 
proporcionados por las varias instituciones. 

La muestra de control se obtuvo de nombres sugeridos por los mismos beneficiarios. Cada 
beneficiario que se entrevistaba proporcionaba los nombres de otros micro-empresarios dentro de la zona 
inmediata que les era familiar, siempre y cuando no hayan recibido ayuda de proyectos externos. En 
algunos casos el grupo de "control" habfa recibido en realidad asistencia y pas6 a formar parte de la 
muestra de "beneficiarios". Cierto grupo de beneficiarios (111 entrevistads) que fueron nombrados como 
clientes activos por una de las instituciones de apoyo no habfa recibido beneficio alguno - ni capacitaci6n, 
ni asistencia tdcnica ni cr~dito - de ningn programa en absoluto. En la mayor parte de los an~lisis, este 
grupo fue tratado como una categorfa separada. 

"La muestra original contenfa 625 respuestas. Al revisar las caracterfsticas de los 43 entrevistados
 
quienes habfan sido calsificados como "rurales" Ilegamos a ia decisi6n de excluirlas de la muestra final
 
ya que se dedicaban mis bien a la cria de animales m1s no a pequenias agroindustrias.
 

"' Detalladas descripciones de ambos programas donatarios y de las instituciones locales que apoyan
 
al SME constan en otros informes que forman parte de esta serie.
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Como se habfa discutido en las secciones independientes que se presentan a continuaci6n, las 
caracterfsticas socio-demogrdficas b~sicas - gdnero, distribuci6n, estado civil y nivel de eduaci6n - de los 
dos grupos era muy consistente, siendo un indicio de que en realidad el grupo de control era un buen 
reflejo del grupo de beneficiarios. 

Distribuci6n por Gnero Masculino y Femenino 

De los 582 encuestados, 380 (65.3 porciento eran hombres y 202 (34.7 porciento) mujeres. Este 
patron se encontr6 consistentemente en los dos grupos, de beneficiarios y no beneficiarios (vase la Tabla 
1), que indica que el grupo no-beneficiario de la muestra constitufa un grupo adecuado de control en base 
a los factores de g~nero. 

La proporci6n de mujeres dentro de la muestra estA un poco por debajo de los cdlculos que se basan 
en la encuesta de hogares de 1989, para la que se hizo una proyecci6n en el seiutido de que 39 porciento 
de los empresarios del sector informal eran 
mujeres. 2 Esta cifra se eo:uentra 
considerablemente por debajo de los cdlculos tA 1 
hechos por personas que ef'udian la funci6n 
de la mujer en el desarrollo. Como se ha DISTRIBUCION DE IARY NO-BENEFICIARIOS 
puntualizado en el Capftulo Dos de este 
informe, se ha producido un importante GENERO 

subconteo de las mujeres empresarias en 
encuestas que son tfpicamente empresariales, SITUACION BENEFIC. Hascutino Fernenino TOTALES 

con el resultado de que de parte de fuentes 
que se especializan en la funci6n de la mujer 

Si 279 
64.9% 

151 
35.1% 

430 
100.0% 

en el desarro!lo Ecuatoriano estiman que la 
participaci6n femenina en el sector es tan alta 

No 101 
66.4% 

51 
33.6% 

152 
100.0% 

como el 50 porciento. TOTALES 380 
65.3% 

202 
34.7C 

582 
100.0c 

'ZBaca Carbo, op. cit., p. 14. 
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La proporci6n de la mujer en la muestra tambidn es m6s baja que en muestras de estudios y cdIculosrecientes proporcionados por otras fuentes (vdase Ilutraci6n 1). La evaluaci6n Valinmer auspiciada porCARE contenfa porcentajes ligeramente mds altos para la participaci6n femenina (37.6 porciento). La 
encuesta CEDATOS aplicada a 653
 
MEs para ia evaluaci6n de

UNEPROM llevada acabo en 1990, SEX COMPOSITION OF MSE SECTOR 
encontr6 una proporci6n noucho mds 
alta de beneficiarias mujeres (34 100%PERCENT 
porciento), lo que condujo a que
G6ruez llegue a la conclusi6n de que
el programa habfa tenido un 7.. ....... 
significativo 6xito para incluir la 
participaci6n de m icro- 50% ...... 
empresarias. ' Estas cifras 
estimativas m~s altas pueden deberse 
al hecho de que los program as 5 6. ....... . 

enfatizar mucho la atenci6n a la 0
mujer (debido a omisi6n -WD) que GOE WID SURVEY CEDATOS VALINMERlos programas independientes y los SOURCE OF ESTIMATE 
auspiciados por otros donatarios.' Woman CMen 
Los datos recopilados por Fraser y
G6mez para el actual diagn6stico del tustracidn 1 
sector" revelaron que una
proporci6n relativamente alta de mujeres (que variaba del 35 al 63) que constaba entre los beneficiariosenumerados. Si bien los programas auspiciados por USAID parecen estar dirigidos hacia sectores de laeconomfa donde la participaci6n de la mujer es bastante representativa, la actual muestra de la encuesta
hidica una distribuci6n m6s afin con la poblaci6n en general. 

Ni Orellana ni los demds participantes en dos seminarios auspiciados por USAID/Ecuador e 

INSOTEC en 1989 proporcionaron informaci6n segmentada de acuerdo al gdnero de los empresarios. 

'G6mez Alfonso, op. cit., p. 9. 

"' La actual encuesta incluyd a NGOs y fundaciones que no recibieron el auspicio de USAID,mientras que las encuestas CEDATOS y Valinmer abarcaban dnicamente los programas auspiciados 
por USAID. 

" Wase Peter Fraser, Arelis Gomez y Miguel Rvarola, Capftulos Dos y Tres que formanparte del informe independiente sobre antecedentes, Las Institucionesy el Sector de la Micro y
Pequesa Empresaen el Ecuador. 
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Edad 

Los micro-empresarios inclufdos en la encuesta para el estudio eran relativamente j6venes (vdase
Tabla 2 mLs adelante). Cuarenta y seis porciento tenfa 35 afios o menos, y 71.1 porciento tenfa 41 afios 
o menos. Unicamente un 9.0 porciento sobrepasaba de los 50. 

Habfa una ligera superioridad en el ndmero de hombres para los grupos m1s j6venes y m s 
maduros: 49.2 porciento de los hombres tenfan 35 o menos, comparado con 42.3 porciento entre las 

mujeres;, y 9.9 porciento 
de los hombres

TABLA 2 sobrepasaban de los 50 
afios, en comparaci6n con 

EDAD DE ENTREVISTADOS, SEGUN SITUACION DEL BENEFIFICIARIO Y SU GENERO 7.5 porciento entre lasmujeres. La mitad de las 
SITUACION BENEFICIARIO GENERO mujeres entrevistadasfluctuaban entre 36 y 50 

GRUPO POR EDAD SI NO Mascutino Femenino TOTALES flos e c ra con
anios edad, comparado con 

Henores a 28 59 28 55 32 87 dnicamente el 41 porciento
13.8% 18.9% 14.7% 15.9% 15.1% de los hombres. Sin 

28 a 35 138 44 53 182129 embargo, las diferencias no 
32.3% 29.7% 34.5% 26.4% 31.7% eran estadfsticamente 

36 a 41 103 37 88 52 14024.1%. 25.0% 23.5% 25.9% importantes. Similarmente,24.3% motne. iiamneexistfa muy poca diferencia 
42 a 50 91 23 65 49 114 de edad entre los 

21.3% 15.5% 17.4% 24.4% 19.8% dnesead entr osyencuestados beneficiarios y 
Mayores de 50 36 16 37 15 52 no benef i c i arios : 

8.4% 10.8% 9.9% 7.5% 9.0% nobeneficialigeramente om: s nO-
TOTALES 427 374 575148 201 beneficiarios correspondfan

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
 
al grupo "Menor de 28" y 
"Mayor de 50", pero las 
diferencias no eran 
estadfsticamente 

importantes. 

Esto guarda similitud con los resultados de las dos evaluaciones auspiciadas por USAID. Casi el 
60 porciento de los encuestados dentro de las encuestas CEDATOS y Valinner correspondieron a 40 afios 
o menores de 40.7 

No existe diferencia de edad por sector, ni tampoco ningdn patr6n discernible de edad segdn
ocupaci6n individual. 

7G6mez, op. ct., p. 10. 
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Educaci6n 

Segdn ia encuesta a hogares de 1988, dnicamente el 22 porciento de los trabajadores del sectorinformal ha terminado su educaci6n secundaria. Esto contrasta agudamente con los trabajadores delIlamado sector "moderno", de los cuales el 54 porciento ha terminado su educaci6n secundaria.38 

Quienes respondieron a la entrevista estaban mejor educados de lo que reflejaba la encuesta ahogares, ya que el 36.9 porciento habfa terminado la educaci6n secundaria. Sin embargo, sf parecen estar 
menos educados que los 
trabajadores del sector
"moderno". Estas TABLA 3 

revelaciones estaban de
 
acuerdo con 
 los resultados NIVEL DE EDUCACION , SEGUN SITUACION DEL BENEFICIARIO Y SU GENERO
 

de las encuestas tanto
 
Valinmer SITUACION BENEFICI. GENERO
como de ANOS DE ESTUDIO 
CEDATOS. Parece ser que TERMINADOS SI NO Mascutino Femenino TOTALES
 
los beneficiarios esttn
 
ligeramente mejor educados Primaria parciates 19 18 27
8 9 
que los no-beneficiarios, 4.5% 5.4% 4.8% 4.5% 4.7%
 
pero virtualmente no existe Termina Primaria 119 
 49 114 54 168

diferencia en la educaci6n 28.0% 32.9% 30.3% 27.3% 29.3%
 
entre los hombres y mujeres Cotegio TMcnico 31 13 29 15 44
 
que fueron inclufdos en la 7.3% 8.7% 7.7% 7.6% 7.7%
 
muestra (v~ase Tabla 3) Secundaria parciates 62 51 8321 32 

14.6% 14.1% 13.6% 
 16.2% 14.5%
 
Temind Secundaria 127 
 32 97 62 159 

Ubicaci6n 29.9% 21.5% 25.8% 31.3% 27.7% 
Superiores parciates 39 14 39 14 53 

Casi la mitad de la 9.2% 9.4% 10.4% 7.1% 9.2% 
muestra (44.9 porciento) Grado Universitario 28 12 1228 40 
pertenecfa a las dos 
ciudades principales de 
Quito y Guayaquil. Los entrevistados en ciudades secundarias de la costa y pueblos de la jierracomprendieron entre el 32.2 y 22.9 porciento de ]a muestra, respectivamente (vase Tabla 4). La 
muestra de no-beneficiarios tendi6 a concentrarse mds en las dos ciudades principales de Quito y
Guayaquil: 52.3 porciento de la muestra no-beneficiaria corresponde a estas dos ciudadas comparade condnicamente el 42.4 porciento de la muestra beneficiaria. Los pueblos secundarios de costa y sierra
estaban ligeramente mal representados en la muestra no-beneficiaria. Ninguna de las diferentes era 
importante estadfsticamente. 

3 Baca Carbo, op.cit., p. 14. 

http:secundaria.38
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Habfa muy poca TABLA 4 
entre el gdnerodiferencia 

de los participantes segln DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE ENTREVISTADOS
 
su ubicaci6n. Las mujeres

estaban ligeramente sobre SITUACION BENEFICIARIO GENERO
reprsenadasen uayauil UBICACION 
representas en Guayaquil ENTREVISTAS SI NO MascuL ino Femenino TOTALES 
y Quito, y ligeramente
subrepresentadas en las Quito 	 94 36 82 48 13021.9% 23.8% 14.1% 8.3% 22.4%

ciudades secundarias, pero 43 78 53 131
 
las diferencias eran Guayaqui20.5% 28.5% 13.4% 9.1% 22.5%
 
insignificantes. Costa 43 62
144 125 	 187 

33.5% 28.5% 21.5% 10.7% 32.2% 

Estado Civil Sierra 104 29 94 39 133 
24.2% 19.2% 6.7%16.2% 22.9% 

TOTALES 430 151 379 202 581Una gran de Iayorfa100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
los participantes eran 
casados o vivfan bajo uni6n 
libre. El 73 porciento 
mencion6 estar casado, mientras que el 6.4 porciento respondi6 que pertenecfan a una uni6n libre. 
Unicamente el 16.2 porciento de los participantes era soltero, y solamente el 5 porciento era divorciado 
o viudo. Esto es bastante consistente con los resultados derivados de la encuesta Valinmer que report6 
entre 65 y 73 porciento de casados. 

Existen varias hip6tesis a las que puede obedecer el gran porcentaje de respuestas en el sentido de 
estar casados o mantener uniones libres a largo plazo. Primero, los participantes mismos, especialmente 

los que participan de una 
TABtA 5 uni6n libre pueden estar

sobre enfatizando su estado 
civil. En segundo lugar, 

ESTADO CIVIL DE LOS ENCUESTADOS, SEGUN SITUACION 	 l Eiroempresaro
 
DEL BENEFICIARIO Y SU GENERO 	 lOS micro-empresarios

pudieran representar un 
SITUACION BENEFIC. 	 sectorGENERO 	 socialmente estable 

ESTADO CIVIL SI NO Mascutino Femenino TOTALES que desplaza haciase 
estratos superiores de la 

Sottero 58 32 52 38 90 edad. Tercero, el 
13.6% 21.3% 13.7% 19.1% 15.6% proceso de selecci6n 

Casado o Uni6n utilizado por las 
Libre 351 108 313 146 459 fundaciones y NGOs puede

82.0% 72.0% 82.6% 73.4% 79.4% desechar a las personas 
Viudo o Divorciado 10 15 	 menos estables19 14 29 (ya sea 

4.4% 6.7% 3.7% 7.5% 5.0% inadvertidamente o con toda 
TOTALES 	 428 150 379 199 578 intenci6n). Esta ditima100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% hip6tesis est, respaldada ,n 

parte por el hecho de que 
un mayor porcentaje de no­
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beneficiarios era soltero, viudo y divorciado (v6ase Tabla 5). 

Las micro-empresarias mujeres era menos probable que fueran casadas que los hombres. Unporcentaje ms alto de mujeres respondi6 que eran solteras, y un mayor porcentaje que eran viudas o 
divorciadas. 

Jefes de IHogar 

De acuerdo a las estadfsticas nacionales, alrededor del 49 porciento de los propietarios de pequefiasempresas eran jefes de familia." Por contraste, m1s de dos terclos (67.4 porciento) respondi6 en esta 
encuesta que se clasificaban a sf mismos como jefes de su hogar. 

Es mucho mks probable que los beneficiarios de programas sean jefes de familias que los no­beneficiarios. Esto podrfa deberse a prejuicios relativos a los procedimientos formales de selecci6n que
utilizan las instituciones 
intermediarias, o a 
caracterfsticas de auto TABLA 6selecci6n de gente quetiende a buscar el apoyo de JEFES DE FAMILIA SEGUN SITUACION DEL BENEFICIARIO
tiene adeYuscrelapoy SU GENERO
estas instituciones. 

SITUACION BENEFIC. 
 GENERO TOTALES
De igual manera, los SITUACION DE
hombres son m DE FANILIA SI NOmucho JEFE MascuLino Femenino 
proclives a ser los jefes de Si 287 85 59313 372familia con respecto a las 70.0% 59.9% 30.3%87.7% 67.4% 
mujeres: 87.7 porciento de No 123 57 44 136 180los hombres contestaron que 30.0% 40.1% 12.3% 69.7% 3?.6% 
eran jefes de familia, TOTALES 410 142 357 195 552
comparado con dnicamente 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
el 30.3 porciento de las 
mujeres. Si bien las 
mujeres pueden estar
reticentes a manifestar que constituyen el jefe de familia, las respuests iimplican que muchas mujeres
crean sus negocios como una segunda fuente de ingresos familiares, o a manera de una fuente de ingresos
independientes para s" mismas. 

Baca Carbo, op.cit., p. 14. 3 
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Caracterfsticas BMisicas de las Empresas 

Sector 

El m1s alto porcentaje de las respuestas (42.8 porciento) se clasific6 como principalmente dedicados 
a actividades productivas, seguidas por el 30.4 porciento para servicios y 24.6 porciento para 
comercio.4 Esta distribuci6n contrasta 
drdsticamente con las estadfsticas DISTRIBUTION OF RESPONDENTS 
proporcionadas por el Ministerio de Bienestar BY OCCUPATIONAL CATEGORY AND SEX 
Social que muestran que el 49.1 porciento de 
los micro-empresarios del pafs se dedican al CATEGORY 

comercio, 23.6 porciento a la pioduccidn, Food 
16.8 porciento aservicios, y 9.3 porciento a la 
construcci6n. 1 

TextLlo 
Shoes and leather 

Woodworking 
Los programas formales para el SME Basic products 

parecen estar enfocando selectivamente su Metalworking 

gesti6n sobre los sectores productivo y de Artl;anry 
servicios, con exclusi6n del sector de comercio Barber and beauty 
pequeflo. Las empresas comerciales en ]a Repairs 
muestra correspondfan casi exclusivamente a Small store 
pequefias tiendas o bazares; tinicamente cinco Largo store 
de los encuestados eran mujeres, vendedores other 
ambulantes u otro tipo de empresarios que no a 20 40 50 io 100 
posefan ni arrendaban ningin tipo de local NUMBER 
donde albergar su negocio. 1Ma;e M)Female 

Las mujeres encuestada& se concentraron 
preponderantemente en peluquerfas y salones Itustraitd 2 
de belleza, tiendas, textiles y, en mucho menor 
grado, los sectores artesanales y de alimentos (vdase la ilustraci6n 2).2 

o Trece participantes (2.2 porciento de la muestra) no fueron codificados. 

4"Baca Carbo, op.cit., p. 13. 

' Las "tiendas grandes", segin se interpreta en este informe, no significa que se trata de una 
tienda que ocupa un gran espacio ffsico o que cuenta con ingentes voidmenes de ventas. Mas bien 
es una tienda que vende artfculos m9s grandes y de mayor costo (tales como cocinas, 
refrigeradoras, materiales de construcci6n, y artefactos el6ctricos para el hogar), en contraste con 
empresas que veuden rubros muy pequefios y de poco costo (tales como alimentos, suministros 
escolares, e implementos de costura). Existe una importante diferencia en cuanto a escala, nivel de 
inversidn y riesgo entre los dos tipos de empresa. El tdrmino "tienda grande" puede no ser un 
nombre iddneo y quiz s conduce a aguna confusidn, pero fue el dnico tdrmino simple que 
podfamos idearnos para distinguir entre uno y otTo tipo de operacidn. 
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Afios en el Negocio 

Las empresas de pequefia escala inclufdas en la muestra de la encuesta exhiben una distribucid 
bimodal segdn edad. Un importante ndmero (41.6 porciento de la muestra) se habfan creado durante Ic
iltimos tres afios. Por otra parte, un ndmero igualmente grande ha estado en el negocio durante mds d 
siete afios, y casi un cuarto de la muestra ha estado en el negocio durante mds de 10 afios. 

Las empresas pertenecientes a mujeres tienden a tener menor tiempo de establecidas que las qu
pertenecen a hombres. Mds del 20 porciento de las mujeres inclufdas en la muestra habfan establecidi 
sus negocios en el aflo pasado, comparado con tinicamente el 10.6 porciento de los hombres. Lo que e
mds, dinicamente el 34.5 de las mujeres ha mantenido sus negocios durante siete afios o m~s, comparad( 
con 45.5 porciento de los hombres. Esto podrfa reflejar un incremento reciente en las actividade 
econ6micas de las mujeres. 43 

haberse exagerado. 

Las em p resas TABLA7 
pertenecientes 
beneficiarios son 

a no­
bastante TIEMPO DEL NEGOCIO SEGUN 

mds j6venes que aquellas SITUACION DEL BENEFICIARIO YSU GENERO 

que pertenecen 
beneficiarios. MAs de 

a 
la SITUACION BENEFIC. GENERO 

mitad de los no-
beneficiarios han iniciado 
sus negocios durante los 
diltimos tres aflos, 
comparado con tinicamente 
37 porciento de los 
beneficiarios. 

AROS EN EL NEGOCIO 

Uno o menos 

Dos o tres 

Cuatro a seis 

SI 

43 
10.4% 

111 

26.7% 

82 

19.8% 

NO 

35 
23.8% 

39 
26.5% 

18 

12.2% 

Mascutino Femenino 

39 39 
10.6% 20.1% 

98 52 
26.6% 26.8% 

64 36 
17.4% 18.6% 

TOTALES 

78 
13.9% 

150 
26.7% 

100 

17.8% 
Siete a diez 78 21 72 27 99 

18.8% 14.3% 19.6% 13.9% 17.6% 
Situaci6n Legal Once o ms 101 34 95 40 135 

24.3% 23.1% 25.8% 20.6% 24.0% 
Casi dos tercios de las 

respuestas mencionaban que 
TOTALES 415 

100.0% 
147 

100.0% 
368 

100.0% 
194 

100.0% 
562 

100.0% 
los negocios constitufan 
empresas legalmente 
registradas. Esto parece 

Quizds los encuestados no entendieron la pregunta; quizds tuvieron recelo de admitir 
que poseen un negocio no registrado; quizds no entendieron cudl es el proceso completo implicado en el
registro y legalizaci6n de un negocio. Por otra parte, puede ser que los procesos de selecci6n utilizados 

'3 Wase Rae Blumberg, Capftulo Dos de este informe. Otra posible interpretaci6n podrfa ser 
la de que las empresas pertenecientes a mujeres tienen una tasa de fracaso mAs alta, lo que
disminuye el nimero de empresas pertenecientes a mujeres que mantienen trayectorias mds largas 
en el sector. Habrfa necesidad de realizar mayor trabajo de investigaci6n para determinar esta 
posibilidad. 
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por las NGOs y fundaciones estAn prejuiciados con respecto a empresas umls grardes y mejor establecidas. 
Cualquiera que fuere la raz6n, el sector de la micro y pequefia escala es virtualmente un sin6nimo de 
operaciones no registradas del sector informal, y el ndmero de respuestas citando que sus negocios
estaban legalmente constitufdos es inconsistente con los patrones de registro que se conocen." 

No existfa diferencia entre beneficiarios y no beneficiauios. Los hombres tendfan a responder con 
mayor frecuencia que las mujeres en el sentido de qua sus negocios estaban debidamente registrados. 

De las 228 personas que respondieron que sus negocios no estaban registrados, la gran mayorfa
(156) expres6 que no vefan beneficio alguno en registrar el negocio y que ni se les habfa ocurrido. 
Unicamente 20 no habfan registrado sus negocios debido a los altos impuestos implicados en el trdmite; 
10 citaron dificultad y procedimientos engorrosos como impedimento para el registro; 5 dijeron que los 
costos de registro eran demasiado altos; y dnicamente ei 1 porciento cit6 una carga onerosa implicada en 
el cumplimiento de lo estipulado en el c6digo laboral como motivo para no registrar sus negocios. 

Tipo de Posesi6n 

La mayor parte de los encuestados (97.9 porciento) eran los propietarios tinicos del negocio o 
mantenfan una sociedad con su c6nyuge u ctro miembro de la familia (vase Tabla 8). Unicamente 12 
de los 576 encuestados para quienes se 
disponfa de datos, y todos quienes eran 
hombres, tenfan ya sea una sociedad con TALA 5 
personas ajenas a la familia o sociedadespo~dironconESTRUCTURA

incorporada. mujeres respoRdieron eon POas 


Las ujees DE LA PROPIEDAD, 

PoR GENERO mayor frecuencia que los hombres que tenfan 
a su c6nyuge como socio del negocio. No GEFERO 
habfa diferencia en la estructura de la 
propiedad entre empresas de beneficiarios y TIPO DE POSESION Mascutino Femeniro TOTALES 

no beneficiarios. Propietario Unico 314 150 464 
83.5% 75.0% 80.6%
 

Socios Fami tlares 50 50 100
 

Motivos para Iniciar el Negocio 13.3% 25.0% 17.4% 
Socios No Famitiares 10 0 10
 

En lugar de representar un dltimo y 2.7% .0% 1.7% 

desesperado recurso, el iniciar una pequefia Incorporada 2 0 2 
empresa es visto por la mayorfa de los .5% .0% .3% 

empresarios como una alternativa positiva con TOTALES 376 200 576 
respecto a otras ifneas de trabajo. 100.0% 100.0% 100.0% 

Unicamente seis porciento de los encuestados 
mencion6 haber iniciado sus negocios porque 
no podfan encontrar trabajo. La gran mayorfa 
inici6 su negocio ya sea por independizarse (34.0 porciento) o porque representaba una oportunidad para 
generar mayores niveles de ingreso de lo que le rermitfan otras alternativas (49.1 porciento). 

" HabrA necesidad de Ilevar a cabo invastigaciones ulteriores para aclarar este punto. 
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Entre los no-beneficiarios se inclinaron mds sus negociospor haber comenzado por necesidad
("Ninguna Otra Oportunidad") con respecto a los beneficiarios. Estos dltimos tendfan a ver a sus 
empresas como la representaci6n de una mejor oportunidad para incrementar sus ingresos. 

Las mujeres vefan con TABLA 9
 
menos frecuencia que los
 
hombres a sus 
 negocios RAZON PARA INICIAR EL NEGOCIO, SEGUN SITUACION
 
como una oportunidad para DEL BENEFICIARIO YSU GENERO
 

independizarse, sino Ids
 
bien como la posibilidad de SITUACION BFNEFICIARIO GENERO
 
generar mejores ingresos. 
 RAZON PRINCIPAL SI NO Iascutino Femenino TOTALES

Esta probabilidad refleja Ninguna Otra Oportunidad 21 16 17
20 37 
una apreciaci6n pragm~tica 4.9% 10.7% 5.3% 8.5% 6.4%

de las escasas posibilidades Continar con el 39 16 35 • 20 55

de empleo, sin mencionar la Negocio Famitiar 9.2% 9.3% 9.5%
10.7% 10.0% 

abierta discriminaci6n que Para Independizarse 144 52 53
143 196 en cuanto al sueldo de la 33.8% 34.7% 38.1% 26.4% 34.0%

mujer se da en el sector Mejores Oportunidades 218 65 173 110 283

formal. 
 51.2% 43.3% 54.7%
46.1% 49.1%
 

Otra 4 1 1
4 5

Es mIs probable que .9% .7% 1.1% .5% .9%


las nuevas empresas hayan TOTALES 426 375 576150 201 
comenzado como una 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
oportunidad para ganar
 
mds, mientras que negocios
 
antiguos habfan sido
 
comenzados para independizarse.
 

Ubicaci6n de la Empresa 

Ligeramente sobre mds de ]a mitad de los encuestados (53 porciento) manejaba su propio negocio
desde tiendas independientes, almacenes u otros locales, mientras que el 42 porciento operaba su negocio
desde ia casa misma o en un anexo a su domicilio. Unicamente el 4.6 porciento de los encuestados eran
vendedores ambulantes, lo que deja al descubierto el fuerte prejuicio que existe por parte de programas
donatarios para trabajar con estos segmentos de la poblaci6n del SME. 

Las mujeres optaban mAs que los hombres por responder que tenfan sus negocios ubicados en sus 
casas. Mientras 54.2 porciento de las mujeres respondieron que tenfan negocios ubicados en sus casas 
o anexos a dllas, tinicamente el 32.1 porciento de los hombres respondi6 igual. En parte, esto refleja el
hecho de que menos mujeres son jefes de familia: sus negocios representan un segundo ingreso
yuxtapuesto con las actividades tradicionales inherentes al mantenimiento de su hogar. Sin embargo, ain
las mujeres que son jefes de familia tienen una ligera inclinaci6n por tener sus negocios albergados en
intalaciones separadas de lo que sucede con aquellas mujeres que no son jefes de familia. 

Aquellas empresas que emplean mano de obra ajena a la familia tienen mayor probabilidad de estar
ubicados en instalaciones separadas. Mds del 51 porciento de las empresas que se utilizaban dnicamente 
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para el trabajo familiar se encontraban ubicados 

en casa, pero dnicamente el 34 porciento de 
quienes habfan contratado a empleados que no 
pertenecfan a la familia lo hacfan. 

De igual manera, mientras mds empleados 
tenfa una empresa mds probabilidades tenfa de 
estar ubicada lejos del hogar. Aunque 48.6 
porciento de las empresas que tenfan de 1 a 2 
empleados estaban ubicadas fuera del hogar, 
por ejemplo, este porcentaje crece rnpidamente 
hasta que el 83.3 porciento de las empresas que 
poseen mds de 10 empleados se ubican en 
instalaciones separadas. 

Activos 

Las empresas incluidas en la muestra 
variaban de mindsculas empresas con bienes 
limitados (una de dllas en realidad manifest6 
no poseer bien alguno) hasta empresas
relativamente grandes con alrededor de 
$170.000 en activos. En su mayorfa las 
empresas son bastante pequefias, cayendo
claramente dentro de la gama micro-
empresarial aceptada. Un cuarto de las 
empresas posefa menos de S/.900.000 
($1,046) en activos; 50 porciento posefa 
menos de S/.2 millones ($2.326) en activos; 
y 75 porciento contaba con activos totales 
inferiores a los S/.4.3 millones ($5.000). 
Unicamente 26 empresas (menos del 5 
porciento de la muestra) contaba con activos 
totales que excedfan de los S.1.5 rnillones 
($17.442). Por lo tanto, por lo menos el 50 
porciento de la muestra corisiste claramente de 
empresas que debfan clasificar como micro-
empresas bajo los criterios establecidos por la 
mayorfa de los intermediarios locales, y otro 
45 porciento deberfa clasificar como pequefa 
empresa. El restante 5 porciento puede 
considerarse como empresas medianas. 

TABLA 10 

UaICACION DEL NEGOCIO, 
POR GENERO 

UBICACION 
GENERO 

Mascutino Femenfi.3 TOTALES 

a Etta 
Local Indepeniente 

Puesto de Mercado/ 
Sitio en ta Carte 

Ningdn Lugar Permanente 

TOTALES 


32.1% 54.2% 39.8% 
237 82 319 

63.4% 40.8% 55.5% 

12 6 18 
3.2% 3.0% 3.1% 

5 4 9 
1.3% 2.0% 1.6%
 

374 201 575
 
00.0X 100.0% 100.0%
 

AVERAGE TOTAL ASSETS PER FIRM 
[in Millions of Sucres) 

CATEGORY 

Food
 

Tex tiles 
Shoes and leather 

Woodworking 
Bai products 

Barber and beauty 

o I 
store 

Large store 
0ther 

! tstracidn 3 

• 11 

I 

2 4 6 8 10 
TOTAL ASSETS 

Existen pronunciadas diferencias 
sectoriales en cuanto al tamafio de las empresas, como se puede apreciar en la Ilustraci6n 3. Las 
empresas metalmecAnicas y los subsectores de productos b9sicos, asf como las tiendas grandes tienden 
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a ser empresas mucho mis grandes que aquellas de otros subsectores. Peluquerfas y salones de belleza,
productores de artesanfas y tiendas pequefias tienden a ser operaciones muy pequefias. 

Estos datos pueden interpretarse de dos diferentes maneras. Los subsectores con empresas m sgrandes pueden ser mds dinimicos, ofrecer mayor potencial de prosperidad y expansi6n. Por una parte
parecn haber campos que precisan contar con ingentes montos de capital, tanto para iniciarse como para
m n7tenerse en el negocio. Las cuestiones de rentabilidad y 6xito relativo quedan sentadas en este 
cipfrulo. 

Las diferencias entre subsectores no son
 
tan sorprendentes como la variaci6n en monto 
 EBANGOFIMRFSI7 ES 
de activos entre empresas de los mismos BY SECTOR 
subsectores. Existe tendenciauna para CATEGORY 
considerar que las pequefias empresas, Food - 4= 
especialmente aquellas que pertenecen a un rextiles ­
mismo subsector, son similares. En realidad, Shoes/Leathor ­
como puede observarse en la Ilustraci6n 4, woodwor, ig ­
existe considerable variaci6n en el tamahio de 
 asic Products - 0 
la empresa adn dentro de los mismos Mtaworkng ­
subsectores. La mayor diferencia se produce 
 Artlary ­
entre las tiendas grandes, metalmecdnica y Barbdtenty 

productos b~sicos; hay empresas tanto Rpre 

-

­ K-i
 
pequeilas como grandes dentro de estos Raors- -W­
mismos subsectores. Las peluquerfas, salones smarg Stores - -11A­
de belleza y tiendas pequefias tienden a ser Larq, stores - I ii
 
unidades uniformemente pequefias, con muy Other - :*­
poca variaci6n en su tamafio. 1 0 I- 10I 20I I I I
30 I40 50 0 

Este conileva importantes implicaciones ASSETS (InSucres Million)
 
programdticas. Las diferencias en monto de 
 I 
activos se relacionan con las diferencias en las IHustracd6n 4 
capacidades gerenciales, escala de 
operaciones, sofisticaci6n de la producci6n y tecnologfas comerciales asf como requisitos de capital.
programas que adoptan enfoques uniformes la provisi6n de apoyo 

Los 
en a estos grupos no estardn encapacidad de satisfacer necesidades especfficas de los varios pailicipantes del subsector ya que fracasarfan 

en reconocer las diferencias implfcitas en las diferencias en ]a escala de operaciones. 

El gdnero del propietario guarda relacidn directa el monto de activos:con aquellos negociospertenecientes a mujeres tienden a ser ms pequefios que los pertenecientes a hombres. Mds de ia mitadde las empresas pertenecientes a mujeres cuentan con menos de S/.1.5 millones ($1.750) en activos
totales, comparado con tinicamente el 37 porciento con respecto a los negocios pertenecientes a hombres.Por contraste, m sdel 20 porciento de los negocios pertenecientes a hombres contaba con mls de S/.6.0
millones ($7.000) en activos, comparado con dnicamente el 9.2 porciento en el caso de empresas
pertenecientes a mujeres. La relaci6n es pronunciada, consistente y estadfsticamente significativa. 
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Similarmente, los negocios pertenecientes a no-beneficiarios tienden a ser mds pequehios que losnegocios pertenecientes a beneficiarios. Mds de la mitad (53.4 porciento) de los no-beneficiarios contaba 
con menos de S1.1.5 
millones invertidos en sus 
negocios, a comparacidn de TABLA II 
tinicanmente 20.6 porcientodelosenef0.6 rciosyTAJANO
de los beneficiarios; y' DEL NEGOCIO SEGUN SITUACION DEL

BENEFICIARIO Y SU GENEROmientras el 19.4 porciento BENEFCIARIO__ _SUGENERO 

de los beneficiarios posefa SITUACION BENEFIC. GENERO TOTALES
 
mts S/. 
 6 millones
 
invertidos en sus negocios, GRUPO DE ACTIVOS SI NO Mascutino
menos del 9 porciento de Femenino 

los no-beneficiarios tambidn Hasta 750 80 41 6 52 121Jos eiaraban. 18.9% 28.1% 26.5%lo equiparaban. 751 
18.5% 21.3% 

a 1'500 80 37 69 48 
 117 

Parte de 18.9% 25.3X 18.5% 24.5% 20.6%estasdre d eese 11500 a 3'000diferencias podrfan deberse 105 30 90 45 13524.8% 20.5% 24.1% 23.0% 23.7%

al tiempo de establecidos 3'000 
a 6'000 76 25que tengan los negocios. 68 33 10118.0% 17.1% 
 18.2% 16.8% 
 17.8%
Tanto no-beneficiarios como Ms de 826000 13 77 18 95mujeres tienden a tener 19.4% 8.9%negocios reci~n 20.6% 9.2% 16.7% 
establecidos, y el monto de 423TOTALES 146 373 196 569100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%activos va en funci6n de su
 
edad: negocios mis
 
antiguos tienden a ser mds

grandes. Ms de un cuarto de las empresas que tienen por sobre los 10 afios de establecidas cuentan conmds de S/.6 millones ($7.000) en activos, comparado con dnicamente 9.7 porciento de los negocios quetienen menos de tres afios de establecidos. Por contraste, mds de un cuarto de las empresas que tienenmenos de tres afios tenfan activos menores a S/.750.000 ($872), comparado con menos del 15% de lasempresas de ms de diez afios. Existen empresas mds antiguas que aparentemente no han crecido, yJmpresas m s j6venes que ni han crecido aceleradamente ni se han iniciado con una mayor base de
activos, pero el patr6n general es fehaciente y significativo. 

La diferencia, por lo menos en el caso de g6nero, tambidn puede deberse al tipo de negocio. Comose habfa tratado anteriormente, las empresas metalmecdnicas, de productos bdsicos y tiendas grandestienden a ser relativamente grandes, mientras que las peluquerfas y salones de belleza, artesanfas y tiendaspequeflas tiznden a ser tambidn pequefias. Los negocios pertenecientes a mujeres tienden a concentrarse 
en sectores caracterizados por tener negocios m s pequefios. 

Los activos tambi~n pueden considerarse como un poder por los costos de estar en un negocio. Deacuerdo al monto promedio de activos de las empresas contenidas en ia muestra, parece ser que aquellascorrespondientes a metalmecdnica, productos bsicos, tiendas grandes, y en menor grado textilesrequieren el mayor nivel de inversi6n. Las artesanfas, talleres de reparaci6n, peluquerfas y salones debelleza asf como tiendas pequeflas requieren los menores montos de inversi6n. Es mfs f cil y menoscostoso Ilegar a iniciar un pequefio taller artesanal ode reparaciones, una tienda, peluquerfa o sal6n de 
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belleza que establecer una instalaci6n metalmec~nica, tiendas grandes o fabricas de productos blsicos.
Por lo tanto son mds atractivos y accesibles para iniciarlos por parte de gente que no cuenta con 
tanto capital. 

TABLA 12 

IMPACTO DEL TIEMPO DEL NEGOCIO SOBRE EL MONTO DE ACTIVOS
 
(Activos en miltones de Sucres)
 

ACTIVOS TOTALES
 

ANOS EN EL NEGOCIO 0 a .75 .75 a 1.5 a 
 3.0 a MNs de TOTALES
 
1.5 3.0 6.0 6.0
 

0 A 3 AOS 57 48 57 39 22 223 
25.6% 21.5% 
 25.6% 17.5% 9.9% 100.0%
 

4 A 10 AROS 35 41 47 32 
 39 194
 
18.0% 21.1% 24.2% 
 16.5% 20.1% 100.0%
 

KAS DE 10 AiOS 21 27 26 31
28 133
 
15.8% 20.3% 19.5% 21.1% 23.3% 
 100.0%
 

TOTALES 113 116 130 99 
 92 550
 
20.5% 21.1% 
 23.6% 18.0% 16.7% 100.0%
 

TABLA 13 

COMPARACION DEL MONTO DE ACTIVOS, POR SECTOR 
(Activos en mil[ones de Sucres) 

Pu, ntajes 

CATEGORIA 0 a .75 

TOTAL ACTIVOS 

.75 a 1.5 a 
1.5 3.0 

3.0 a 
6.0 

Mds de 
6.0 

TOTALES 

ALimentos 
Textiles 
Catzado y Cuero 
Maderera 
Productos Bdsicos 
Metatmecdnica 
Artesanal 
Petuquerfas 
Reparaci6n 
Tienda Pequefia
Tienda Grande 
Otra 

26.6 
17.2 
22.6 
7.3 
17.6 
9.7 
25.0 
42.3 
43.8 
20.9 
13.8 
26.9 

26.6 
17.2 
22.6 
22.0 
8.8 
9.7 
16.7 
34.6 
21.9 
41.9 
10.3 
15.4 

18.8 
25.0 
18.9 
29.3 
20.6 
19.4 
29.2 
15.4 
18.8 
18.6 
34.5 
30.8 

14.1 
19.5 
22.6 
24.4 
23.5 
16.1 
22.9 
7.7 
9.4 
16.3 
17.2 
11.5 

14.1 
21.1 
13.2 
17.1 
29.4 
45.2 
6.3 
.0 

6.3 
2.3 

24.1 
15.4 

100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 
100.0 

TOTALES 21.6 20.7 23.2 18.0 16.4 100.0 
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Esto puede apreciarse claramente en la Tabla 13. MdS de tres cuartos de las peluquerfas y salones 
de belleza poseen menos de S/.1.5 millones ($1.744) en activos. En el otro extremo del espectro, muy 
pocas operaciones de metalmecdnica, madereras y productos bsicos cuentan con menos de S/I.15 
millones en activos.4 

Partiendo de esta tabla podemos esperar que las peluquerfas y salones de belleza, talleres de reparaci6n,
productos alimenticios, artesanfas y artfculos de cuero sean los campos elegidos por los novatos que 
desean incorporarse al sector micro-empresarial. 

Sin embargo, con mayor facilidad de ingreso a estos campos, la competencia serfa mayor y la 
rentabilidad menor. 

DINAMICA DE LA MICRO Y PEQUERA EMPRESA
 
EN EL ECUADOR
 

El mayor razonamiento en apoyo del desarrollo micro-empresarial 3s, y debe ser, una convicci6n 
de que estas organizaciones son capaces de prosperar y proporcionar un nivel de vida decente para sus 
propietarios, sus dependientes y empleados. Las pequefias empresas de todo el mundo acusarfan una alta 
tasa de fracaso: tanto como el 80 porciento de todas las empresas que se establecen fracasan dentro de 
los primeros dos afios de operaci6n.1 Muchos funcionarios del GDE y profesionales que estudian al 
SME en el Ecuador han Ilegado a la conclusi6n de que estas son operaciones marginales que se 
caracterizan por pagar salarios inferiores al mfnimo, por tener una baja productividad, disfrazar el 
subempleo, y tener poca oportunidad de expansi6n hasta convertirse en negocios importantes.4 7 

Existen varias maneras de calcular el nivel de dxito relativo que tienen las micro-empresas. 
Claramente, una manera de hacerlo es a travds del concepto que los empresarios tienen de sf mismos ­
si consideran o no que sus empresas encontrardn el 6xito asf como sus planes para el futuro. Estos 
aspectos se tratan mds adelante en el capftulo. Otra alternativa es la de calcular los fndices en base al 
desempefio econ6mico de la empresa. Esta secci6n versa sobre varios fndices de desempefio - expansi6n 
en los volimenes de ventas y rentabilidad, y una tasa de relaci6n de costos/beneficios que examine cudl 
es la contribuci6n que tiene una empresa en cuanto a su aporte econ6mico. 

' Los productos bdsicos muestran mayor variaci6n debidoa que el subsector contempla una 

variedad de actividades. 

' En este sentido todos los estudios recientes sobre las micro-empresas en el Ecuador est1n 
altamente prejuiciados en el sentido de que las muestras no contienen las respuestas de personas quienes 
han fracasado y se han visto obligadas a cerrar sus negocios. 

,7 Vase especialmente los documentos presentados en los seminarios de USAID/INSOTEC sobre
 
el sector informal. INSOTEC, Programasde Micro y PequefsaEmpresa.
 



26
 

Indices Especificos de Exito 

Expansidn en los Niveles de Ventas e Ingresos 

Cuando se les pregunt6 directamonte si sus ventas habfan aumentado, wenos de la mitad (41.2porciento) de los encuestados reporvron que sus ventas hablan incrementado entre 1989 y los primeros
seis meses de 1990. M s de un cuarto indic6 que las ventas habfan disminufdo desde 1989. Otro cuartode las respuestas mencionaron que las ventas no habfa sufrido cambio alguno durante el afho anterior.El resto habfa sido establecido recientemente, de manera que no habfa manera de comparar volimenes
de ventas con el afilo anterior, o no lo sabfan. En un contexto altamente inflacionario similar al que est,enfrentando el Ecuador, las ventas constantes y ain crecientes a menudo representan una disminuci6n entdrminos reales. Por lo tanto, un mfnimo del 50 porciento de los encuestados reportan que estl1n
experimentando reducciones en sus ventas reales. 

Los montos de ventas reportados para 1989 y 1990, TABLA 14
 
por lo general corroboraban las respuestas a la pregunta

directa. Casi dos tercios (65.3 porciento) de los CA4BIOS REGISTRADOS EN VENTAS,
encuestados habfa incrementado el volumen nominal de 1989 A1990
 
ventas para 1990.
 

CAMBIO EN VENTAS 
 NUMERO
 
PORCENT.
Sin embargo, al tomarse en cuenta la tasa de
inflaci6n, las ventas de casi dos tercios de los encuestados No aptica, creada 
 26 4.6 no mantienen el mismo ritmo que la inflaci6n. Si 40 a 60 recientemente 
Ninguna opini6n, no 9 1.6porciento se considera como la tasa anual de inflaci6n, miLs Lo sabedel 70 porciento de las repuestas acusaba una expansi6n Aumentaron, Mucho 67 11.8negativa real en los voldmenes de venta." Aumentaron, un Poco 171 30.0Otro 10 No se registr6 cambio 141 24.7porciento no hab(a cambiado en tdrminos reales. Disminuyeron, un poco 111 19.5

Unicamente el 19.4 porciento habfa experimentado ura Disminuyeron, mucho 45 7.9 
expansi6n positiva real de ventas. TOTALES 570 100.0Esta tendencia es fuerte y consistente para todos los 
subsectores. Como puede apreciarse en ia Ilustracidn 5,
dnicamente en el subsector metalmecdnico el 50 porciento de las empresas acusa tasas negativas deexpansi6n real en las ventas y, con ia excepci6n de peluquerfas y artesanfas, entre el 60 y 75 porciento
de las empresas en los demds subsectores habfan experimentado tasas de expansi6n negativas reales entre1989 y 1990. Los subsectores de peluquerfas y pequefias tiendas albergan la mayor proporci6n de empresas que acusaron tasas de expansi6n positiva reales en ventas, pero la mayorfa de las empresas adn 
en estos subsectores experimentaron tasas de expansi6n negativas. 

" Esto no puede ser tomado en realidad como un indicio de que se estd experimentando unadisminuci6n en los ingresos, porque no contamos con las cifras correspondientes a incrementos en los 
costos de producci6n. 
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REAL GROWTH IN SALES Lo que es sorpendente en los datos 
By Subsector es que no parece haber diferencia 

aparente entre beneficiarios y no-
CATEGORY beneficiarios. Si asumimos que los 

programas del SME tuvieron un impactoFood 	 positivo sobre la viabilidad de las 
empresas, esperarfamos encontrar unWoodworkin ndmero mds nutrido de beneficiarios entre 

Basic products el grupo de aquellos que experimentaron 
Metalworking expansiones positivas reales en sus ventas. 

Artlsanry ,Sin embargo, como consta en la Tabla
Barber and beauty _ 15, este no es el caso. Los beneficiarios 

Repairs Ino se desempefiaron mejor que los no-
Small Store beneficiarios.
 
Large Store
 

Similarmente, no hubo diferencia eno0 25% 50% 75% o00 el desempeiio habido entre hombres y 
PERCENTAGE OF FIRMS mujeres contenidos en la muestr. Un 

I Negative E No Change porcentaje ligeramente superior de 
EM Positmujeres en el grupo habfa experimentado 

una expansi6n positiva real en sus nivelesILmtradcn5 de venta, pero las diferencias no eran 
estadfsticamente significativas, lo queparecerfa irnplicar que los 

negocios pertenecientes a TRBLA 15
 
mujeres no son ms
 
precarios que 
 aquellos 	 EXPANSION EN EL VOLUMEN DE VENTAS, 1989-1990,
pertenecientes a hombres. 	 SEGUN SITUACION DEL BENEFICIARIO YSU GENERO 

Esto va de acuerdo con
 
alguna literatura que existe SITUACION BENEFIC. GENERO
 
al respecto, que demuestra CAMBIO REAL EN VENTAS SI NO 
 ascutino Femenino TOTALES 
que las mujeres tienden a 
concentrarse en negocios Negativo 247 71 	 100218 	 318que tienen un alto potencial 6.0% 61.7% 64.3% 61.7% 63.5% 
de expansidn.' Las Ningtm Cambio 81 7526 	 32mujeres se aglutinan 	 21.0% 22.6% 

107 
22.1% 19.8% 21.4% 

marcadamente en la Posiftiv 58 18 	 3046 	 76industria de la peluquerfa y 	 15.0% 15.7% 13.6% 18.5% 15.2% 
salones de belleza y en el TOTALES 	 386 115 339 162 501subsector de pequeflas 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
tiendas, negocios que 
acusan el ms alto 
porcentaje de expansi6n 
positiva real en ventas. 

Vdase Capftulo Dos de este informe. 
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Relaci6n de Ventas AVERAGE ANNUAL SALES TO ASSETS 

Comparando la eficiencia de ventas de CATEGORY
 
las empresas incluidas en los varios sectores 
 Food Iin!11 
emerge un claro patr6n °de dxito. Las TextIles
 
ventas, tanto como tasas de relaci6n de Shoes and leather
 
activos (lustraci6n 6) como de ventas por Woodworking
 
empleado (Ilustraci6n 7) varfan Basic products
 
significativamente de sector a sector. Las Metalworking
 
empresas dedicadas al expendio de alimentos Artfsanry
 
tienen niveles mucho mds altos de ventas en Barber and beauty
 
comparaci6n con el nivel de inversi6n con PepaIrsi
 
respecto a cualquier otro sector, seguidas por Small store 
talleres de reparaci6n y tiendas pequefias. Large store 
Las empresas metalmecinicas, peluquerfas y Other 
salones de belleza y artesanfa tienen los 0 200 400 600 B00 t000 1200 1400 
promedios mks bajos de ventas con relaci6n PATIO AS A PERCENT 
a sus activos. Pero en tdrminos de ventas Itustracidn 6
 
por empleados, las tiendas grandes acusan la
 
tasa de relaci6n mds alta, implicando que las ventas son altas con relativamente pocos empleados. Laspequeflas tiendas tambidn tienen un buen desempefio de altas ventas por empleado, seguidas por las 
empresas de productos alimenticios. Las demds empresas acusan promedios significativamente ms bajos
de ventas por empleado. 

Como las ventas son la base de la rentabilidad, las empresas que acusan los mayores niveles de 
eficiencia en ventas son tambidn las queAVERAGE SALES PER EMPLOYEE generan los m~s altos niveles de ganancias

(in Thousands of Sucres) relativas, lo que a su vez se traduce en
 
CATEGORY 
 mayores niveles de ingresos por parte de

los propietarios de las empresas y susFoodempleados. 

Tex tiles i [ s
 
Shoes and leather
 

Woodworking i Nuevamente, no habfa diferencl-
Basic products entre los encuestados en base a su

Metalworking situaci6n de beneficiario o no, ni segin su
Artlsanry I gdnero. Los no-beneficiarios seBarber and beauty desempefiaron igual de bien que losRepairsbeneficiarios de programas SME. LasSmalloreLarge store mejoras en el desempefio, por lo menos enLeri ! ! tdrminos de eficacia en las ventas, noOther I 

0h 200 400 600 00 1000 1200 140 pueden atribuirse al impacto del
SALES PER EMPLOYEE programa. Las mujeres se desempefiaron
 

Itustracidn 7 igual de bien que los hombres tanto en
tdrminos de ventas por activos como 

-1 Dimensionado en tdrminos de ventas por unidad de bienes y ventas por empleado. 
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ventas por empleado. Aunque las mujeres en general tienen negocios mds pequefios que los hombres,sus niveles de ventas estdn a tono con el nivel de activos invertidos en los negocios y el nimero de 
personas que emplean. 

Ganancias y Rentabilidad 

C o m o era d t TABLA 16
 
esperarse, las empresas m1s
 
grandes generan 
 mayores DISTRIBUCION DE EMPRESAS EN TERMINOS DE RENTABILIDAD
 
ganancias; existe una RELATIVA, SEGUNrONTO DE ACTIVOS
relaci6n s61ida y consistente (cifras)

ldyerel on o civoisyGRUPOS 
entre el DE GANANCIAS (Sucres)monto de activos y
los niveles absolutos de GRUPOS POR ACTIVO Hasta 50.001 100.001 Mds de
ganancias. En t~rminos (Sucres) a a 200.00050.000 

________ E100.000 200.000 
 TOTALES

generales, las empresas que

posefan menos de S/.750 Hasta.75 mitt6n 43 45 7
16 111
milen activos totales ($842) .75 a 1.5 mittones 30 44 
 22 10 106 
generan ganancias de menos
 
de S/.100 mil ($116) por 1.5 a 3.0 mittones 56
18 38 20 132 mes. Las empresas mds a
3.0 6.0 mit ones 12 19 
 40 24
grandes, 95

aquellas que Mds de 6.0 mittones 5 18 28 39 90
 
cuentan con mds de S/.6

millones ($7.O0) en activos TOTALES 
 108 182 100144 534 
acusan los porcentajes m1s
 
altos en la categorfa de
 
importantes ganancias. Existen, sin embargo, ciertas empresas pequefias que tienen altos niveles doganancias, y algunas empresas grandes que tienen bajos niveles de ganancias. 

Sin embargo, los niveles de ganancia absoluta no indican la eficiencia o 6xito relativo. Tasas derelaci6n tales como r6dito sobre inversiones (ganancias con respecto a los activos) o mdrgenes de ganancia(ganancias relativas con respecto a las ventas) proporcionan mejores indicios de la capacidad que un 
empresa tenga para generar ingresos. 

Habfan diferencias importantes entre los subsectores en tdrminos de r~ditos sobre activos (Ilustraci6n
8). Los talleres de reparacidn y empresas de productos alimenticios reportan niveles de ganancia mds
importantes con respecto al nivel de activos que cualquier otro de los demds sectores. Las empresas
inclufdas en el sector metamecdnica y grandes tiendas reportaron los menores niveles de ganancias 
con 
respecto a sus montos de activos. 

Un patr6n totalmente diferente emerge tdrminos de ganancias por unidad de ventasen (vdaseIlustraci6n 9). En base a las respuestas que se dieron al cuestionario, los talleres de reparaci6n,artesanfas y peluquerfas - todas las que ocupan mano de obra intensiva - acusan los m1s altos niveles deganancias con respecto a sus voldmenes de ventas. Como puede esperarse, las tiendas pequefias, tiendasgrandes y artfculos de cuero - que requieren contar con ingentes inventarios o insumos costosos - reportan
los mLs bajos niveles de ganancia por unidad de venta. 
d 

http:Hasta.75
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AVERAGE RETURN ON ASSETS (:OA) 

CATEGORY 

Food 

Textiles 

Sloea and leather 

WoodworlIn 

Basic products 
Metalwart~ng
 

Artisanry 

Barber and beauty 

Repairs 

Small store 

Large store 

Other 

0 5 10 15 20 25 

PERCENT
 

Ittmtraci6n 8
 

Como sucede en el caso de ventas y niveles de AVERAGE PROFIT ON SALES
 
ganancia absoluta, no habfa diferencia discernible en
 
base a la situaci6n del beneficiario o su gdnero. Los CATEGOR
 
no-beneficiarios se desempefiaron tan bien los Food
como f 
beneficiarios de programas SME, y las empresas Textiles
 

pertenecientes a mujeres se desempefiaron igual de bien Sbhoe,Nd eaer
 
que las pertenecientes a hombres. woodw, oe
 

Basic pqrilcl 

etelwortil 

Ganancias por Empleado A"l'r 

NAlber lad basely 

Las ganancias por empleado proporcionan un
 
indicio en cuanto a la capacidad de una empresa para Small IMP
 
remunerar a sus trabajadores o para afiadir nuevos .ere 1109 

empleados. En esta muestra, las grandes tiendas, Other 
pequeflas tiendas, productos bdsicos y productos R230 E0 50 0 

PERCENT
alimenticios acusan los promedios m~s altos de 
ganancias par empleado (1ustraci6n 10). Las empresas I 9 
de otros subsectores generan niveles significativamente 
m9s bajos de ganancias por empleado. 

Como sucede en el caso de fndices anteriores, no habfa diferencia discernible en base a la situaci6n
del beneficiario o su gdnero. Los no-beneficiarios se desempefiaron igual de bien que los no beneficiarios 
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de programas MSE, y las empresas pertenecientes a mujeres se desempefiaron igual de bien que aquellas
pertenecientes a hombres. 

Tasas de Relaci6n de Costos y Beneficios 
Sociales 

El cdIculo de un beneficio social con 
respecto a su costo (CBS) es otra manera de 
hacer estimaciones respecto a la viabilidad 
econ6mica y aportaciones de una empresa. 
Definido como ". la tasa de relaci6n del 
valor afiladido de una empresa con respecto al 
costo de su capital y mano de obra, ambos 
valorizados segtn sus precios sombra...", la 
tasa de relaci6n de costo-beneficio social nos da 
una medida de eflciencia: 51 

Una tasa de relaci6n mayor a uno significa 
que una actividad o empresa tiene un efecto 
positivo sobre el resultado general de la 
economfa, mientras que una tasa de menos de 
uno significa que tiene un efecto negativo. 

AVERAGE PROFITS PER EMPLOYEE 
(inThousands of Sucresj 

CAT EGORY 

Food
Textiles 

Shoes and leather 
Woodworking 

Basic products
Metalworking

tary 
arber and beauty 

Repairs 

Small shop 
Large shop 

Other 	 i 

Itustracidn 10 

1 
. 

- I - X 
' 

I I 

2 4 60 80 10 120 
PROFITS PER EMPLOYEE 

14 16 

Esta tasa de relaci6n de costo-beneficio social se calcula aplicando la siguiente f6rmula: 

VA 
CBS 	 =-----­

r + wL
 

donde: 

VA = Valor Afadido 
r= 
precio sombra (tasa inter6s) del capital
K = Total de Capital Fijo y Capital de Trabajo
W,= Precio sombre de mano de obra 
L = total horas de trabajo, incluyendo horas de 

trabajo familiar
 

st Carl Liedholm y Donald Mead, Small Scale Industries in Developing Countries: Empirical 
Evidence and Policy Implications, (La Pequefia Industria en Pafses en Vfas de Desarrollo: Evidencia 
Empfrica e Implicaciones de Polftica) pp. 62-63. 



32
 

En este caso, el "valor ahiadido" se calcul6 partiendo de las ventas totales menos el costo estimado
de insumos que, a su vez se calcula en un 70 porciento del valor bruto de las ventas del producto."El precio sombra del capital se calcul6 en 45 porciento.53 . El sueldo mfnimo de S/.32.000 por mes fue
utilizado como precio sombra de la mano de obra. 

De las 609 empresas para las que se calcul6 esta tasa de relaci6n, dnicamente 114 (18.7 porciento)
arrojaban un CBS positivo; el resto acusaba o una tasa de relaci6n negativa (245, o 40.2 porciento de lasempresas) o una tasa de relaci6n indeterminante (250, o 41.1 porciento de las empresas).'
Relativamente pocas de las empresas aportaban contribuciones positivas a los resultados generales de la
economfa. Expresado de otra manera, el r~dito real para la mayor parte de los empresarios inclufdos enla muestra corresponde a niveles inferiores a los de la oportunidad de costos con respecto a sus capitales
y trabajo, sustentando el concepto de un subempleo muy difundido entre el sector micro-empresarial. 

El tamahio de la empresa estuvo inversamente correlacionado con la tasa de relaci6n CBS. Como
puede apreciarse a continuaci6n, las empresas mAs pequefias (aquellas que poseen menos de S/.750)estaban en capacidad de constituirse en un CBS positivo y con menos probabilidad de arrojar una tasa
de relaci6n CBS que cualquier otra empresa m s grande. Las cmpresas mlis grandes (aquellas que poseen
activos superiores a los S/.6 millones) estaban mucho mds proclives a arrojar tasas de relaci6n CBS
negativas y mucho menos propensas a tener tasas de relaci6n CBS que fueran positivas. Dicho de otra manera, las empresas m s pequeilas tienden a ser mds eficientes en la generaci6n de ventas y ganancias,
mientras que las empresas m s grandes - que poseen mayores activos y nimero de empleados - son por
lo general menos rentables. 

La relaci6n era consistente y altamente significativa. Como puede apreciarse en Ia Tabla 17, no
solamente que las empresas m1s pequeflas acusaban tasas de relaci6n CBS positivas sino que el promedio
de CBS es mucho m1s alto que paraempresas m~s grandes, y Iarelaci6n se muestra consistente en toda 
ia gama de activos. 

A tono con lo anterior, las empresas que cuentan empleados tienden a acusar tasas decon menos 
relaci6n CBS m s altas que las empresas que tienen mayor ndmero de empleados. A medida que las 

52 Vase Robert Blayney, Capftulo Tres de este informe, respecto a tema tratado de c6mo calcular 
el valor afladido. 

"3 Los cdlculos correspondientes a la tasa de inflaci6n anual variaron del 35 a por sobre el 50

porciento. Los programas gubernamentales concedfan prdstamos al 39 porciento anual, mientras que

las tasas de interds comercial sobre ahorros y pr~stamos correspondieron al 45 y 54 porciento,

respectivamente. 

I Reconociendo las limitaciones de datos, las empresas que acusan una tasa de relaci6n CBS
 
entre .61 y 1.4 fueron clasificadas como neutrales, 
 y las empresas con tasas de relaci6n superiores
a 1.41 fueron clasificadas como positivas. Aunque estas variaciones parecen ser muygrandes, la
variabilidad de los datos y la falta de precisi6n en el c/dculo de valor afiadido prohiben el uso de
variaciones m6s estrechas. Cuando los Ifmites de la variaci6n "indeterminante" puede dai lugar ala duda, se daba que aquellas tasas de relaci6n inferiores a .6 claramente tenfan un bajo desempeflo,
mientras que aquellas que arrojaban 1.41 y m1s claramente tenfan un buen desempeflo. 

http:porciento.53
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TABLA 1717
afiaden empleados, adn empresas 

dentro de la escala de la pequefla 
empresa considerada en este 
estudio, se, tornan ms TASAS DE RELACION COSTOS/BENEFICIOS POR TAHANO DE LA EMPRESA 

ineficientes. Monto Activas Promedjo Promedio 
(en S/.000) Tasa R.CBS NWnero de Empteadds Tasa R. CBS
 

Tambidn habfa importantes enos de 750 1.21 Hasta 1 eMteado* .96 
751 a 11500 1.04 Entre 1 y 2 1.15
diferencias entre grupos 11501 a 3'000 .99 Entre 2 y 4 .91 

industriales, ya que dnicamente las 31001 a 6'000 .82 Sobre 4 .83 

empresas del sector de alimentos, Sobre 61000 .55 
talleres de reparaci6n y grandes *IncLuye empresas operadas por sus propietarios a medio tiempo 

tiendas acusaban promedios 
positivos para las tasas de relacidn 
CBS. Los prmedios para empresas en los demds sectores eran negativos, correspondiendo a la empresa 
metalmecdnica el mds bajo promedio de tasa de relaci6n CBS. 

SOCIAL BENEFIT/COST RATIOS 
By Size of Firm 

PERCENT
100% ' . 

75% 

50% 

25%-


0%,M
 
0 - .75 .75 - 1.5 1.5-3.0 3.0 - 6.0 Over 6.0 

ASSET GROUPS (in millions of Sucres) 

I Negative Neutral I9 Positive 

Itmtrwidn 11 
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El gdnero no fue un factor: el comportamiento de hombres y mujeres inclufdos enla muestra erasimilar. Las empresas pertenecientes a mujeres tienen tanta probabilidad (o improbabilidad) como las
de hombres para arrojar una tasa de relaci6n BCS positiva. 

SOCIAL BENEFIT/COST PAI1OS 

BY SUBSECTOR 

CATEGORY 

andsee IIKIE 

Buie pmodacts 

MLetar 

9IIIP 41691?b*@Nol 

Largto~re 

Other 

RATIO 

ILutracidn 12 

Parece que el estar asociado con uno de los programas micro-empresariales sf repercute marginalmentecon respecto a ]a tasa de relacidn CBS. Aunque alrededor del mismo porcentaje de beneficiarios y no­
beneficiarios contaba con tasas CBS positivas, los beneficiarios del programa estaban mucho menosproclives a tener tasas negativas que los no-beneficiarios. Pese a 6llo, la relaci6n no era estadfsticamente
significativa, y las diferencias no pueden ser atribufbles al efecto que han tenido las intervenciornesprogramdticas: en realidad los progranas podrfan estar ayudando a que los beneficiarios logren mayores
tasas de relaci6n CBS, o las tasas de relaci6n m6s altas podrfan significar que un mayor ndmero de micro­empresarios de 6xito estdn incorpordndose a los programas. Sin embargo, hay dos aspectos de programas
de ayuda a ia micro-empresa que podrfan estar negativamente relacionados con las tasas de relaci6n CBS:Aquellos encuestados que nunca habfan recibido asistencia tdcnica acusaban CBSs mucho m~s altos que
aquellos que sf habfan recibido asistencia tdcnica, y la capacitaci6n parece no haber afectado la tasa de 
relaci6n CBS. 

El monto de credito recibido por una empresa no repercutfa efectivamente sobre el desempefio de esa empresa con respecto a las tasas de relaci6n CBS. Aquellas empresas que habfan recibido prdstamos
correspondientes a menos del 5 porciento de sus ventas anuales acusaban el promedio mds alto de tasasde relaci6n CBS, mientras que quienes habfan recibido mayores montos de prdstamos en comparacidncon sus ventas acusaban promedios mucho m~s bajos en las tasas de relaci6n CBS (Tabla 18). 
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En aparente contradicci6n, las empresas que recibieron grandes montos de pr~stamo con respecto a 
su monto de activos tendieron a acusar altas tasas de relaci6n. Esto es comprensible ya que las ventas 
no se relacionan directamente con 
los activos. Pequefias empresas 
con grandes montos de venta TABLA 18 

tienden a tener las m~s altas tasas 
de relaci6n CBS. Los prdstamos 
son eficaces para la estimulaci6n TASAS DE RELACION COSTO/BENEFICIOS, SEGUN TAMANO DE EMPRESA 

de ventas, pero deben cefiirse al Monto Pr6st. cowa Promedio Monto Prdst. como Promedio 
tamafio de Ia empresa. Porcent. Ventas Tasa R.CBS Porcent. Activos Tasa R.CBS 
Sorprendentemente, las empresas Hasta eL 5 porciento 1.19 0 a 10 porciento .66
 
que nunca habfan solicitado 	 5 a 10 porciento .99 11 a 20 porciento .83 

10 a 20 porciento .81 21 a 40 porciento .95prdstamos, o que hab(an 	 Sobre 20 porciento .60 Sobre 40 porciento 1.16 

presentado solicitudes que les 
habfan sido denegadas, tambidn 
acusaban altos promedios de tasas 
de relaci6n CBS. 

CARACTERISTICAS DEL EMPLEO Y GENERACION
 
DE PUESTOS DE TRABAJO
 

Caracterfsticas Generales 

Aunque la definici6n de lo que constituye una "micro", "pequefia" y "mediana" empresa varfa 
considerablemente entre las diversas instituciones, el ndmero de empleados es una de las variables que 
mds asiduamente se utiliza para distinguirlas entre sus categorfas. Para algunos, las "micro" empresas 
son negocios manejados por una sola persona, mientras que otros asignan Ifmites numdricos arbitrarios 
sobre su cantidad de empleados cudl corresponde a cull: Micro-empresa puede definirse a aquella que 
posee menos de 2, 4, 6, o 10 empleados, mientras que la pequefia empresa tiene menos de 10, 25, o 50. 
Para otros, las micro-empresas constituyen negocios que dan empleo dnicamente a miembros de su 
familia, mientras que la pequefia empresa contrata a trabajadores ajenos a la familia. En cualquier caso, 
se presume que las micro-empresas dan empleo a menos gente que las pequefias empresas que a su vez 
dan empleo a menos gente que las empresas medianas. 
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Ndmero de Empleados 

Las empresas inclufdas en esta encuesta TABLA 19
 
variaban de propietarios tinicos que generaban

empleo dnicamente para sus duefios, hasta una NUMERO DE EMPLEADOS, SEGUN GENERO DEL EMPRESARIO
 
empresa que contaba con el equivalente de 12.5
 
empleados a tiempo completo."5 La muestra GENERO
 
estA comprendida predominantemente por NUMERO DE EMPLEADOS Mascultino Femenino TOTALES
 
empresas muy pequefias, ya que casi un cuarto
 
de dilas proporcionaba emp!eo inicamente a su Solo el Propietario 58 
 84 142
propietario (ya sea a tiempo completo o a 41.6%15.3% 24.4%
 
medio tiempo). Las empresas que contaban 1a 3 165 241
76 
con 3 o menos empleados a tiempo completo 43.4% 41.4%37.6% 
constitufan el 65.8 porciento de la muestra, y 3 a 5 78 26 104

casi el 84 porciento de las empresas 20.5% 12.9% 17.9%

entrevistadas daban empleo a 5 empleados o 5 a 10 
 72 13 85 
menos. La empresa mds pequefia generaba 18.9% 6.4% 14.6% 
empleo a tiempo parcial dinicamente para su Mss de 10 7 3
propietario, mientras que la mAs grande tenfa 

10 
1.8% 1.5% 1.7%
 

un equivalente de 12.5 empleados. TOTALES 
 380 202 582 
100.0% 100.0% 100.0%
 

Las micro-empresas que formaban parte _ 
de ia encuesta generaban 1.832 puestos de 
trabajo a tiempo compieto en favor de 2.096 persunas, un promedio de 3.15 puestos a tiempo completc 
por empresa. La pequefia empresa en el Ecuador no utiliza exhaustivamente la contrataci6n de empleados 
a medio tiempo ya que mds del 50 porciento de las empresas entrevistadas no contaban con empleados 
a medio tiempo. 

Las empresas pertenecientes a hombres tienden a ser ras grandes que aquellas que pertenecen
mujeres: 

a
las empresas cuyos duefios son hombres tenfan un promedio de 3.59 empleados, mientras que

las de mujeres s61o contaban con un promedio de 2.3 empleados. Esto se ve claramente reflejado en ia
distribuci6n de empresas de acuerdo al ndmero de empleados (v.ase Tabla 19).' Casi dos tercios de 
las empresas con propietarias tenfa solo uno o dos empleados, en comparaci6n con solo un tercio en el 
caso de los hombres. Por contraste, casi el 10 porciento de las empresas con duehios contaban con m s
de 7 empleados, comparado con dnicamente el 2 porciento para aquellas pertenecientes a mujeres. 

El tamafio promedio de las empresas tambidn varfa importantemente segdn su subsector (Wase
Ilusraci6n 13). El empleo promedial por empresa varfa de alrededor del 1.7 en el caso de peluquerfas 
y tan alto como 4.4 para metalmeednica. Metalmecdnica, fabricaci6n de productos bdsicos y madereras 

" El ndmero total de empleados se calcul6 en base al equivalente de un empleado a tiempo

completo por cada empleado a tiempo completo y equivalencias de .5 para aquellos empleados que

trabajaban a medio tiempo.
 

I El ndmero de empleados incluye al propietario, y se expresa en tdrminos de equivalencias de
 
empleos a tiempo completo.
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tienden a dar trabajo a mayor ndmero de
 
empleados que otras ocupaciones, siendo las AVERAGE 
 FIRM SIZE 
peluquerfas y salones de belleza asf como Number of Employees
 
tiendas pequeflas las que menos empleados CATEGORY
 
tienen.
 

Food 

Presumiendo que el tamafio de la ".xl . .
 
empresa estd parcialmente determinado por Shoos aid leathert
 

las fuerzas de mercado y cuestiones de Woodworking

eficiencia, parecen existir limitaciones Basic Prodicts
 
naturales respecto al numero de empleados Metalworking
 

que contrata una empresa en un subsector Artisajir,

dado. Esto podrfa explicar en parte las Barber end belly
 
diferencias que existen en el tamaflo relativo Repair,
 
de las empresas pertenecientes a hombres y malil stole
 
mujeres: la mujer tiende a concentrarse en Lar. stole
 
subsectores que estn dominados por 
 0the,
 
empresas m s pequefias. El ndmero de 0 1 2 3.
 
empleados contratado por ese tipo de 
 NUMBER OF EMPLOYEES 
empresas guarda consistencia con el tamafto
 
de la empresa que se precisa para operar

eficientemente en dicho subsector. Iltustrad6 13
 

Tamaflo Inicial del Negocio 

La mayor parte de los encuestados se iniciaron con negocios pequefios. M s de la mitad (57
porciento) los iniciaron con un solo empleado. Las mujeres estaban m s proclives que los hombres a
iniciar sus propios negocios solas: 64 porciento de las mujeres comparado con 53.4 porciento no contaba 
con ayuda al momento de iniciar el negocio. Las actividades textiles, fabricaci6n de artfculos de cuero,
peluquerfas y salones de belleza asf como tiendas pequefias son los subsectores que mas propensamente 
se iniciarfan sin empleados aparte del propietario, implicando que dichos negocios pueden empezar
ficilmente mediante la gestidn de una sola persona con muy poco capital, sin deseos de correr el albur
de contar con un empleado. Las tiendas grandes, y gente involucrada en la fabricaci6n de bienes
alimenticios y productos b6sicos por lo general tienen por lo menos un empleado al momento de iniciar 
su negocio. 

G13ero de los Empleados 

Alrededor de dos tercios del ndmero total de empleados representados en la muestra era consitufda 
por hombres, lo que aproxima la ditribuci6n por gdnero de la muestra en sf. El gdnero de los empleados
tiene relaci6n directa con el de su propietario y el sector industrial en que se trabaja.Preponderantemente, los hombres contratan hombres y las mujejres contratan mujeres. Los hombres 
contratan, como promedio, 2.8 hmobres por cada mujer que contratan; las mujeres, en cambio, contratan
casi 2.7 mujeres por cada hombre que contratan. Existe una fuerte correlaci6n con las diferencias de 
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sexo para las ocupaciones en lugar de una discriminaci6n del sexo. Los mecAnicos (quienes tienden a 
ser hombres) contratan a gente que tienen destrezas en esa Area (que tambidn resultan ser hombres). Las 
costureras (que son mujeres) contratan a gente que saben confeccionar vestidos (que tambidn resultan ser 
mujeres). No parece haber suficiente especializacidn de tareas dentro de cada pequefia empresa como 
para dar lugar a empleo para 4mbos g~neros. 

Participaci6n de Miembros de la Familia 

Ligeramente por sobre la mitad de los encuestados (57.6 porciento) involucran a otros miembros 
de ia familia - ya sea c6nyuge o hijos - en sus negocios. Es ms probable que los hombres (45.1
porciento) que las mujeres (25.3 porciento) requieran de la ayuda de su c6nyuge en el negocio. Esto 
podrfa reflejar mayores limitaciones econ6micas para la mujer, en el sentido de que los c6nyuges de 
mujeres casadas quienes poseen su propio negocio tienden a tener empleos externos, mientras que las 
esposas de hombres casados por lo general no tienen empleo antes de que se forme el pequefio negocio.
Su trabajo en la empresa limita la necesidad de contratar a alguien fuera de la familia, disminuye los 
costos laborales directos, afianza los ingresos familiares, y le permite a la esposa manejar
simultdneamente sus quehaceres dom6sticos. 

Las mujeres tienen mayor tendencia (33.8 porciento) que los hombres (21.7 porciento) a involucrar 
a sus hijos en el negocio. Esto podrfa deberse a la naturaleza del negocio (ciertas empresas requieren
de destrezas especial izadas) pero ciertamente refleja la circunstancia de es mayor el ndmero de hombres 
cuyos negocios se encuentran ffsicamente separados de ia casa. Es menos conveniente para sus hijos el 
involucrarse en el negocio cuando no estl basado en la casa. 

Empleados Ajenos a la Familia 

Ligeramente m1s de la mitad (55.6 porciento) de los encuestados contrata mano de obra ajena a la 
familia para su negocio. Existen pronunciadas diferencias de empleo segdn el sexo de los miembros 
ajenos a familia, ya que dos tercios de los hombres contratan a personas ajenas a ia familia, en 
comparaci6n con dnicamente el 37.8 porciento de las mujeres (Tabla 20). Esto es consistente con los 
patrones generales de querer involucrar a la familia en los negocios. Las empresas pertenecientes a 
hombres tienden a ser mds grandes, necesitando de mIs empleados que los que representa su familia. 
Tambidn precisan contar con destrezas especializadas que a menudo no pueden ser proporcionadas por
miembros de la familia. Finalmente, sus empresas tienden a estar ubicadas lejos de sus casas, lo que hace 
tanto m~s fdcil como mds necesario contratar a gente ajena a la familia. 

La decisi6n de dar empleo a personas ajenas a la famiilia se relaciona directamente con el tamafio 
de la empresa, que en las tendencias actuales abarca a tres empleados. Con dos empleados o menos, el 
79.3 porciento de los encuestados empleaban a dnicamente miembros de la familia; pero 86.4 porciento
de las empresas que posefan tres o mds empleados contrataban a gente ajena a la familia. 
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La contrataci6n de mano de obra ajena a la familia tambidn guarda relaci6n con el subsector en que 
se encuentre ubicada la industria. Las empresas textiles, de calzado y cuero, madereras, de productos
b~sicos, metalmecAnica y reparaciones tienden a emplear a gente ajena a la familia. Peluquerfas y salones 
de belleza asf como tiendas grandes y pequefias 
tienden a contratar a muy poca mano de obra 
ajena a la familia, mientras que las empresas de TAB 20 
productos alimenticios y artesanfas acusan una 
combinaci6n en cuanto a mano de obra. EMPLEO DE PERSONAS AJENAS ALA FAJILIA 

SON PERSONAS AJENAS GENERO
 
A LA FAMILIA QUE
Ampliaci6n de Empleos TRABAJAN EL NEGOCIO Mascutino Femenino TOTALES
 

La generaci6n de puestos de trabajo es Si 245 76 321 
uno de los tres objetivos clave de los programas 65.2% 37.8% 55.6% 
para la micro y pequefia empresa que reciben el No 131 125 256 
auspicio de A.I.D. Aparte del hecho de que ia 34.8% 62.2% 44.4% 
pequefia empresa proporciona empleos para una TOTALES 376 201 577 
importante parte de la poblaci6n 100.0% 100.0% 100.0% 
econ6micamente activa, existe la cuesti6n de si 
continuardn expandi~ndose o no y si se 
vislumbran mayores oportunidades de empleo. 

Crecimiento Total 

Al momento, las empresas que forman parte de la muestra proporcionan empleo por el equivalente
de 1.832 empleados a tiempo completo. Cuando estas mismas empresas se inieh.ron generaron empleo 
para 995 personas. Por lo tanto, ligeramente por sobre la mitad (54 porciento) de los puestos de trabajo
creados por estas empresas fueron geaerados por la formaci6n inicial del negocio, y un poco menos de 
la mitad por la expansi6n subsecuente. 

Le acuerdo con las respuestas de la encuesta, ligeramente por sobre la mitad de las empresas (347
de las 568 empresas para las que se dispone datos) han afiadido empleados desde que se fundaron. Otras 
154 fimias se han mantenido sin cambio, mientras que dnicamente 67 han disminufdo claramente en el 
nimero total de empleados. 

El incremento promedio general en cuanto a generaci6n de empleos de las empresas de la muestra 
corresponde a 1.47 empleados a tiempo completo por empresa.7 Las empresas que han visto 
disminufdas sus actividades han perdido un total de 65 empleados a tiempo completo, es decir un
promedio aproximado de un equivalente a un empleado a tiempo completo por empresa. Las 347 
empreas que han prosperado han afiadido un total de 902 empleados, es decir un promedio de 26 nuevos 
equivalentes a tiempo completo por empresa. 

7 La expansi6n de empleos total se calcui6 al restar el ndimero de empleados con los que se inici6
 
el negocio con (segdn las respuestas inclufdas) el ndmero calculado de empleados a tiempo completo
 
que trabajaban en la empresa al momento de realizarse ]a entrevista.
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Los negocios TABLA 21 
pertenecientes a hombres,
 
han ahadido mds puestos PATRONES DE GENERACION DE EMPLEOS, POR GENERO
 
de trabajo que aquellos

pertenecientes a mujeres Pert. aMujeres Pert. aHombres
(vase Tabla 21). Como No. Cambio Cambio 
 No. Canbio Cinibio
promedio, las empresas Tipo de Cambio Empre. Total Promed. Empre. Total Promed. 
pertenecientes a hombres
 
han creado 1.87 nuevos Menor NCkero de 21 -21 
 -1.00 36 -34 -. 94 
puestos de trabajo por Empteados 

empresa, mientras que los Se mantuvo iguat 80 0 74 0

negocios pertenecientes a Mayor Ntkero de 96 165.5 1.72 726.5
261 2.78 
mujeres han creado Empteados
 
tinicamente un promedio 
 Totales 
 197 144.5 .73 371 692.5 
 1.87
 
de .73 nuevos puestos de
 
trabajo a tiempo completo.
 
Como se tratard m~s
 
adelante, la expansi6n relativamente menor en la generaci6n de empleos en empresas pertenecientes amujeres refleja el hecho de que estos negocios son m s nuevos, comenzaron mds pequefios y son mds
pequefios que las emprtzas pertenecientes a hombres. 

Los beneficiarios del programa han creado ligeramente mds puestos de trabajo que los no­
beneficiarios, promediando en 1.59 nuevos empleos por empresa, comparado con un promedio de 1.13 

nuevos puestos de trabajo 
r~tAB por empresa entre los22 encuestados que no 

constitufan beneficiariosPATRONES DE GENERACION DE EMPLEOS, SEGUN SITUACION DE BENEFICIARIO (Tabla 22), lo cual es 
indicativo de que la 

Beneficiarios No-Beneficiarios nsic n e elexpansi6n en empleos no 
No. Cambio Cambio No. Cambio Cambfo puede atribuirse a lasTipo de Cambio Empr. Total Prom. Empr. Total Promed. 

Menor Ninero de 46 -43 .94 21 -22 -1.05 programAticas. 
Emp Leados
 

Permaneci6 sin Cambio 104 0 - 50 0 - La expansi6n total en 
Mayor Ntkmero de 270 712.5 2.64 empleo tambidn guardaEnmpteado s 77 189.5 2.46 relaci6n con el sectorr ~ c~ o l s c oindustrial en que funcionaTotaLes 420 669.5 1.59 148 167.5 1.13 la empresa (Ilustraci6n 

14). 

Las empresas madereras, de productos b~sicos y metalmecdnica han tenido el promedio mAs alto deexnansi6n en la generacidn de empleos. La mayorfa de las empresas que operan en estos sectores sonoperadas por hombres. Las pequefias tiendas y bazares, salones de belleza y peluquerfas, talleresartesanales y de reparaci6n generan muchos menos puestos de trabajo. Con excepci6n de los talleres dereparaci6n (y en menor medida, los artesanales) tienden a pertenecer a mujeres. Las tiendas grandes enrealidad tienden a un crecimiento negativo en materia de generaci6n de empleos. 
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Parte de la diferencia en la expansi6n
general de fuentes de empleo obedece 
indudablemente al tiempo de operaci6n de 
un negocio. La empresa mds grande 
inclufda en la muestra contaba con 12.5 
empleados, parece haber un lfmite al 
crecimiento en el empleo, el mismo que ha 
sido alcanzado por las empresas mIs 

Tasas de Expansi6n del Empleo 

Sin embargo, la expansi6n total del 
empleo no presenta una visi6n panordmica 
completa de la dindmnica implicada en la 
generaci6n de empleos dentro del SME 
porque no toma en cuenta la edad de las 
empresas contenidas en la muestra. Al 
hacer un control de la edad de las empresas 
se demuestra que los negocios nuevos estn 
arrpliando el ndmero de empleados a un 
ritmo Inds acelerado que empresas ya
establecidas. Las 

AVERAGE TOTAL EMPLOYEE GROVTH 
PER FIRM 

CATEGOPY 

Food 
Texilles

shes and loth,• 

Metlworking 

Arilsani y 

Barber and beauty 

Repalir , 

Sml stole 

Largestar 

Other 
0.5 0 0.5 1 1.5 2.5 3 

NUMBER OF EMPLOYEES 

I 
Itsmtraci&n 14 

empresas que llevaban un aflo de establecidas o menos habfan afladido nuevos 
empleados a una tasa promedio de .78 por aflo, mientras que las empresas que tenfan por sobre los 11 
afios de establecidas acusaban una tasa promedio de dnicamente .12 por afto.-" La relaci6n era fuerte,
importante y significativa para todo el espectro de edades (vdase Tabla 23). 

TABLA 23 

IMPACTO DE LOS ANOS DE VIDA DE UN NEGOCIO 
SOBRE LA TASA DE GENERACION DE EMPLEOS 


Tienpo del. Negocio Proredio + eajo + Atto 

1 rAo o ons .78 -2.U 8.0 
2 a 3 afios .48 -1.0 4.' 
4 a 6 afios .22 - .3 1.7 
7 a 10 aros .21 - .2 .8 
11 aos o irds .11 - .1 .8 

-

En ausencia de otros datos, esto parece 
sugerir que las empresas ms viejas habfa 
alcanzado su madurez - ya sea debido a la 
saturaci6n de mercados, voluntad de ampliarse y 
asumir nuevos riesgos, o limitaciones en su gesti6n
gerencial. Un trabajo de investigaci6n ulterior 

podrfa tratar de explorar estos temas a fm de tratar 
de determinar si existe o no un patrdn generalizado
para todo el espectro ME, o si fue un fendmeno 
peculiar a esta muestra. 

Las empresas pertenecientes a hombres 
tienden a afladir empleados a una tasa mucho mas

r~pida que para las empresas pertenecientes a mujeres. Como promedio, los hombres afladen .4 nuevos 
empleados al afio, mientras que el promedio para la mujer es de .14 nuevos empleados al aflo. Adn en 

' Esto fue calculado al tomar el ndmero de empleados que se hab(an afadido a la empresa desde 
su inicio, dividido por el ndmero de aflos que la empresa habfa estado en funcionamiento. 
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el control que se hacfa de las empresas segoin su tiempo de establecidas, las empresas pertenecientes a 
mujeres crecieron a un ritmo ms lento. Por ejemplo, para aquellas firmas que se encontraban operando
durante un afto o menos, el 68 porciento de aquellas que pertenecfan a mujeres experimentaron una tasa 
negativa o ningn crecimiento en el nivel de empleos, comparado con dnicamente el 23.8 porciento en 
el caso de empresas pertenecientes a hombres. Del mismo modo, 71.4 porciento de estas nuevas 
empresas pertenecientes a hombres afiadieron un promedio de por lo menos .5 nuevos empleados al afio,
comparado con dnicamente el 12 porciento de las empresas de este grupo pertenecientes a mujeres. 

En t~rminos de tasas anualizadas de
 
expansidn de las fuents de empleo ANNUAL EMPLOYEE GROWTH RATE
 
(Ilustraci6n 15), las 
 empresas (Full-Time Equivalents]
 
metalmec,1nicas, de productos b~sicos, OCCUPATION
 
textiles y madereras tienden a acumular
 
las tasas anuales mds altas de crecimiento oxtiod- II' r
 
en el nivel de empleos. Tanto los Shoes and leather -1E
 
subsectores de alimentos como de textiles wood~rkig 
 -


Basic products ­tienden a generar empleos a una tasa Metalworking - _1
 
anual m~s alta de la que sugiere el fndice Artlisanry •
 
global de generaci6n de empleos (segn Barbei and beauty


Repairsconsta anteriormente). Nuevamente, las Small store
 
tiendas y bazares, peluquerfas y salones Large store
 
de belleza, talleres artesanales y de Agriculture


Other ,,reparaci6n generan mucho menos pustos -0.1 a 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.7
 
de trabajo que otros subsectores. NUMBER OF JOBS CREATED
 

IHustracidn 15
 

Influencia del Monto de Activos y
 
la Rentabilidad sobre la Generaci6n de Empleos
 

Varios factores han tenido impacto directo sobre los patrones de generaci6n de empleo que se 
presentaran anteriormente. El gdnero de los propietarios y el tiempo de establecido de un negocio han 
sido ya analizados. Otros factores incluyen el monto de la empresa y susde activos niveles de 
rentabilidad. 

El monto de activos juega una funci6n importante para determinar la tasa de generaci6n de empleos.
Las empresas mis grandes tienen mayores incrementos con respecto al nimero absoluto de empleados 
y tienden a incrementar las fuentes de empleo a tasas m sripidas (Ilustraci6n 16). La relaci6n es fuerte, 
y significativamente alta. 

Aquellas empresas que tienen niveles mds altos de ganancia absoluta tenderfn con mayor
probabilidad a ampliar el ndmero de empleos que las empresas que acusan menors niveles de ganancia
absoluta (Ilustraci6n 17). Empresas que tienen ganancias mis substanciosas acusan tanto mayor
prosperidad para sus empleados como mayor promedio anual para el incremento en el ndmero de 
empleados. De las 508 empresas para las que se tenfa datos, por ejemplo, el 35.3 porciento que acusaba 
ganancias del orden de los S/.200.000 ($235) mensuales o m1s tenfa un promedio de mds de .5 nuevos 
empleados al aflo, en comparaci6n con dnicamente el 8.2 porciento de las empreas que percibfa menos 
de S/.50.000 ($58) en ganancias mensuales. Y contrariamente, dnicamente el 13.5 porciento de las 
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empresas mas rentables no acusaba
 
ninguna expansi6n o acusaba una ANNUALIZED EMPLOYMENT GROWTH
 
expansi6n negativa en la generaci6n de BY ASSET GROUP
 
empleos, comparado con 27.0 porciento
 
de las empresas menos rentables. Esta ASSETS (SI.mlIllons)
 
relaci6n es fuerte y altamente 0to .75 ",/1MM,
 
significativa. .75 o1.5 

Se ha hecho evidente una constante 1.5 to 3.0 
dicotomfa a lo largo de la muestra para 6.0 ,__., 
esta encuesta: las empresas mds grandes 
y con m1s tiempo de funcionamiento Over 5.0 

tienden a ser menos dinLmicas, menos 0 25% 50% 75% 0o%
exitosas y crecer m's lentamente que las Percentage or FirmsINosaule No Growth
 

empresas recientes y pequefias. NLow E High Growth
Existen Growth 

obvias - empresasalgunas excepciones 
grandes que crecen aceleradamente y It 16 -empresas pequefias que se han estancado 
pero la relaci6n ha sido firme y vasta. 

Podrfa ayudar el trabajo de investigaci6n ulterior que examine los aglutinamientos especfficos de empresas 
a fin de detectar si existen diferencias justificables que ayuden a refinar las estrategias de intervenci6n. 

Costo Implicado en la Creaci6n de 
Puestos de Trabajo ANNUALIZED EMPLOYMENT GROWTH 

BY PROFIT GROUP 
El monto de activos por empleado 

puede utilizarse como una influencia en PROFITS (SI. thousands) 
el promedio de costos implicados en la LOss than 50 
generaci6n de un puesto de trabajo a 
tiempo completo. Uno de los 50 to 100 
argumentos mds fuertes en favor del 
apoyo a la pequefia empresa radica en 100 to 200 
que son generadores relativamente Ove 0 
eficaces de puestos de trabajo - Over200 
precisando mucho menos capital por 0% 25% 50% 75% 100%Pelcannlgo of Flims 
puesto creado que lo que sucede en 1 egatie f Cnge 

empresas mayores. En esta muestra, ME Low Gowth E High Grwmh 
los activos por empleado variaron de 
un nivel bajo de S/.2.500 ($2.90) a un 
nivel alto de S/.28 millones ($32.558). itustraci n 17 
El costo promedio por empleado 
correspondi6 a S/.1.6 millones ($1.840), pero el tdrmino medio correspondi6 a dnicamente S/.850 mU 
($999), y el 95 porciento de las empresas contaba con activos inferiores a los S1.5 millones ($5.850) por
empleado. La creaci6n de puestos de trabajo no ecurre en estas empresas a costos relativamente bajos. 
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Los datos no mostraron diferencia
 
alguna entre las empresas pertenecientes a COST OF GENERATING EMPLOYMENT

hombres y mujeres: ambos tienden a tener (InMillions of Sucres)
 
los mismos niveles de activos por empleado. CATEGORY 
Esto sugiere que las mujeres no son
 
necesariamente generadoras de empleo m s
 
eficientes que los hombres, como han
 
descubierto otros estudios. 
 shoes a lolir 

Woodwor king 

Sin embargo, existi6 una importante Basic products
 
diferencia entre los sectores. 
 Como puede MealawoikIng
apreciarse en la llustraci6n 18, el monto Aiinry

promedio de inversi6n requerida por Babe, and beauty

empleado va de S1.1'0 mill6n ($1.176) a Repalrs

S/.1.8 millones ($2.058) en la mayorfa de Sal store
 
sectores. Aunque la Ilustraci6n 18 parecerfa 
 Large ,tores i,,-­mostrar muy poca diferencia entre la mayorfa Other
de los subsectores, las variaciones son 1 2 3 4 5substanciales: por ejemplo se requiere un ASSETS PER EMPLOYEE 
nivel del 75% mAs de inversi6n para generar 
un puesto de trabajo en metalmecdmica, con I
 
respecto a peluquerfas y salones de belleza. Lut-traci i
 
Las tiendas grandes tienen el mayor costo
 
por puesto de trabajo creado, con un promedio de S/.4.6 millones ($5.411) de capital invertido porempleado. Los programas que enfatizan la creaci6n de empleos deberfan examinar estas diferencias muycuidadosamente para validar las premisas relativas al potencial de generaci6n de puestos de trabajo que
pueda tener un programa. 

Rditos Laborales 

Ventas por Empleado 

Las ventas generan los ingresos necesarios para contratar y pagar a empleados, por 1o que tienenuna repercusi6n directa tanto sobre las oportunidades de empleo como sobre los niveles de sueldo. Latasa de relaci6n de ventas totales con respecto al ndmero de empleados es un fuerte indicio de iacapacidad que una empresa tenga para generar suficiente volumen de ventas para sostener el negocio ysustentar su prosperidad. Con una tasa de relaci6n de costo de los bienes vendidos que corresponda aentre 60 y 70 porciento- se debe contar con un monto de ventas mensual de entre S/.70.000 yS/. 100.000 para pagar el salario mfnimo (S/.32.000) de un empleado. 

"' Vase el Capftulo Tres de este informe, que contiene c~lculos de estructuras de costos para la
 
pequefia empresa.
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A este respecto, la mayorfa de las empresas inclufdas en la muestra correspondfan claramente anegocios muy pequefios. Un cuarto de las empresas acusaba vohimenes de venta inferiores a losS/.75.000 por mes, lo que indicarfa que dnicamente son capaces de proporcionar marginalmente empleoa tiempo completo para el propietario. Otro 24 porciento de las empresas contaba con ventas mensualesde entre S/.75.000 y S1. 150.000 que generarfan suficientes ingiesos para sufragar el empleo a tiempocompleto de 1 6 2 empleados. Otro 16 porciento de las empresas tenfan montos mensuales de ventas deS/. 150.000 a S/.225.000, lo suficiente como para sostener el empleo a tiempo completo de entre dos otres empleados. Finalmente, el 34 porciento de las empresas generaron ms de S/.225.000 en ventasmensuales, el mfnimo necesario para proporcionar empleo a tiempo completo a tres o mRs empleados. 

Las ventas por empleado no se relacionaban con el gdnero. Empresas pertenecientes a hombres ymujeres de la muestra tenfan ,,olhimenes de ventas similares por empleado. Ain cuando el tipo y tamafhode la empresa estaban controlados, no se discernfa diferencia con respecto a las ventas por empleado
segtmn el gdnero de sus propietarios. 

La situaci6n de beneficiario guardaba relaci6n con ia tasa de ventas por empleado, pero el patr6nno era consistente. Mds no-beneficiarios que beneficiarios acusaban menores niveles de ventas porempleado, pero proporciones similares de los dos grupos tenfan altos niveles de venta por empleado. Lamayorfa de los beneficiarios con respecto a no-beneficiarios tenfan tasas de ventas por empleado que eran 
ms bien moderadas. 

Sin embargo, existfan substanciales diferencias subsectoriales. Las empresas que incursionaban enproductos alimenticios, tiendas grandes y pequefias, y de productos bdsicos tendfan a acusar los niveles ms altos de ventas por empleado. Si bien esto serfa indicativo de un gran potencial para la expansi6n
de empleos, dos de 6stas - las pequefias y grandes tiendas - constituyen los subsectores que acusan losmenores niveles de expansi6n de empleos dentro de la muestra. Logran ganancias mediante la austeralimitaci6n del ntimero de empleados que trabaja en el negocio. Los subsectores artesanales, depeluquerfas y salones de belleza asf como talleres de reparaci6n tienen el promedio mAs bajo de ventas
 por empleado. En todos los casos dstas Ultimas constituyen empresas de servicios personales que pueden

cobrar un poco mRs que los costos de mano de obra por los servicios prestados.
 

Ganancias por Empleado 

Adn m1s que las ventas, las ganancias por empleado indican la capacidad de una empresa paraincrementar el nivel de compensaciones a sus empleados, ya sea mediante el empleo de mRs trabajadores 
o mediante mayores remuneraciones para los empleados que tienen. 

Mds de dos tercios de ]a muestra (67.9 porciento) tenfan niveles de ganancia inferiores losaS/.60.000 por empleado.' Otro 13.4 porciento de los encuestados report6 ganancias mensuales deS/.60.000 a 90.000, mientras que tinicamente el 18.8 porciento tenfa ganancias que excedfan de S/.90.000 
por empleado. 

' No est, claro en las respuestas si las ganancias estAn siendo reportadas para antes o despuds de
 
que el propietario haya recabado su compensaci6n personal del negocio.
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Existfan diferencias en la distribuci6n de respuestas segdn el gdnero de los encuestados. Las 
empresas pertenecientes a mujeres tendfan a acumular mayores ganancias por empleado que las 
pertenecientes a hombres. Mientras el 38 porciento de las empresas pertenecientes a hombres habfan 
reportado ganancias mensuales inferiores a los S/.30.000 ($35) por empleado, dnicamente el 28 porciento
de las empresas pertenecientes a mujeres tenfa niveles de ganancia tan bajos. En el otro extremo del 
espectro, mds empresas pertenecientes a mujeres (323.9 porciento comparado con 16 porciento para 
empresas pertenecientes a hombres) reportaron m~rgenes mensuales de ganancia superiores a mds de 
S/.90.000 ($105) por empleado. 

La diferencia en ganancias por empleado entre beneficiarios y no-beneficiarios de la muestra no tenfa 
significado estadfstico alguno. Mds no-beneficiarios que beneficiarios se encontraban en la categorfa de 
baja rentabilidad (menos de S/.30.000 por empleado al mes), pero tambidn m s tambidn habfa entre dllos 
quienes se encontraban en la categorfa de rentabilidad alta. 

Sin embargo, habfa diferencies subsectorales fuertes. Pequefias tiendas, grandes tiendas y empresas
pertenecientes a los subsectores de alimentos y productos bAsicos producfan niveles de ganancia
importantemente mAs altos por empleado que las empresas de cualquier otro subsector. 

Niveles de Sueldo 

Las ganancias por empleado no se traducen directanente en mejores sueldos. En base a los niveles 
salariales reportados dentro de la encuesta, tinicamente aquellos empleados que se encontraban en el 
sector de productos bisicos promediaban en sueldos que se aproximaban al salario mfnimo vital 
nacional. 6" Las grandes tiendas, que tenfan los promedios altos de ganancias por empleado,m~s 
pagaban sueldos promedio a sus empleados. Los sueldos en los sectores de alimentos, cuero, mdereras,
metalmecdnicas, reparaciones y tiendas grandes promediaron dentre S/.20.000 ($23.52) y S/.27.000
($31.76) por mes. Los sueldos mensuales promedio para los sectores textil, artesanal, peluquerfas y
salones de belleza y tiendas pequefias correspondfan a niveles inferiores a los S/.20.000 siendo los sueldos 
de tiendas pequefias los menores como promedio. 

6 Estos sueldos todavfa estin muy por debajo de los sueldos pagados en el sector, ya que no 
inclufan beneficios adicionales tales como d6cimotercer, ddcimocuarto y ddcimoquinto sueldos. 
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AVERAGE WAGES PER EMPLOYEE 
(in Thousands of Sucres) 

CATEGORY 

Food 

Textilss 

Shoos and ltether 

Woodworking 

Basic products 

mUetsIworting 

Artlssnry 

Barbr and beauLy 

Repairs 

Small store 

Larga store 

Other 
0 5 10 15 20 25 30 35 40 

WAGES PEP EMPLOYEE 

ILustracidi 19 

OPT]MISMO/PESMSMO: EL FUTURO 

Existe una impresi6n muy difundida en el sentido de que las MEs son el resultado de la incapacidad 
del sector "moderno" por proveer de suficientes oportunidades de empleo para absorber la disponibilidad 
de mano de obra. Trabajadores marginales - quienes poseen menores niveles de educaci6n, menores 
niveles de destrezas y otros impedimientos - se yen forzados a iniciar actividades dentro del sector 
informal porque no est~n en capacidad de encontrar empleo en el sector formal. A tono con esta 
situaci6n estd el sentir general en el sentido de que los negocios son actividades econ6micas marginales 
que proporcionan ingresos inferiores a la norma con muy poca oportunidad para prosperar y ofrecer un 
nivel de vida decente a quienes dependen de dllos. 

En realidad, resulta que la situacidn es mucho mds compleja. Si bien es cierto que muchas micro­
empresas no puede proporcionar niveles adecuados de remineracidn a sus propietarios y a quienes 
dependen de 6Ilas, existe una fuerte evidencia en el sentido de que la mayor parte de los pequefios 
empresarios estn a gusto con lo que hacen. 

La encuesta utiliz6 tres preguntas - el nivel de satisfacci6n con respecto al negocio, planes para 
ampliar su negocio y percepcidn de cudl serd el futuro de la empresa - para explorar este tema. 
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Grado de Satisfacci6n 

La mayor parte de las respuestas (66 porciento) fueron en el sentido de que no estaban ni satisfechosni disatisfechos, y dnicamente el 4.6 porciento dijo estar en realidad disatisfecho. Las respuestas parecenir en contradicci6n con la impresi6n de que las empresas a pequefia escala del sector informal representanun camino que no conduce a nada, actividades de iitimo recurso para sus propietarios. 

Existfan agunas diferencias en el nivel de satisfacci6n que existfa entre los encuestados. Como erade esperarse, los propietarios de empresas que acusaban altos niveles de ventas y rentabilidad expresaronun nivel de satisfacci6n mucho altomds (85-87 porciento habfan reportado estar satifechos o muysatisrechos) que los propictarios de empresas que reditua'an bajos niveles de ventas y menos rentabilidad(unicamente el 47-48 porciento de quienes manifestaron estar satisfechos). Los propietarios de empresasque acusaban tasas de relaci6n CBS positivas tendfan a manifestar mayores niveles de satisfacci6n que
aquellas que acusaban tasas negativas. 

Quienes habfan recibido pr6stamos tendfan a estar mds satisfechos que quienes no los habfan recibidodentro del Oltimo afho, lo que significa que quienes podfan principiar a movilizar incrementos en el capital
de trabajo renovaban su optimismo por la empresa. 

Los propietarios de empresas mds antiguas tendieron a expresar que estaban muy poco satisfechos o muy disatisfechos de sus negocios con respecto a los propietarios de negocios nuevos. Esto puede serindicativo de una creciente conscientizaci6n en el sentido de que los negocios no son rentables, o quizds
de que las nuevas empresas son cualitativamente diferentes de las anteriores. 

Finalmente, los beneficiarios manifestaron sus mayores niveles de satisfacc,6n con respecvo a susnegocios que los no-beneficiarios. Esto no debe interpretarse como un fndice positivo del impacto delprograma. Si bien los programas pueden estar reforzando la confianza empresarial entre los beneficiarios,es igualmente probable que los pequefios emrpesarios quienes ya estaban satisfechos con sus negocios sean
quienes busquen el apoyo de las gestiones programdticas. 

Interns por un Negocio Pr6spero 

A tono con Jo anterior, los encuestados se encontraban totalmente comprometidos con elmantenimiento de sus negocios, y 89 porciento de 61los indic6 que querfa ampliar su negocio y otro 5porciento tenfa planeado continuar con el negocio en la misma escala. Unicamente el 6 porciento indic6 que preferirfa abandonar el negocio, ya sea para unocomenzar nuevo o para encontrar un empleo
remunerado en otras compafifas. 

Los planes para el futuro estdn completamente condicionados con el nivel de satisfacci6n que setenga para con el negocio. Los encuestados que no se encontraban satisfechos con sus negocios seinclinaban mucho mAs por abandonar sus negocios, ya sea para iniciar otro nuevo o para buscar empleoremunerado. Unicamente el 4 porciento de quienes deseaban ampliar el negocio, y 10 porciento dequienes deseaban que siga adelante tal cual estaba, expresaron disatisfacci6n con su situaci6n actual. Poiotra parte, el 45 porciento de quienes desear. abandonar la empreza para volver a empezar, y 57 porcientode quienes desean abandonar el sector enteramente, manifestaron su disatisfacci6n con su actual negocio. 
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Los propietarios de negocios mds antiguos se encontraban un poco menos comprometidos a mantener 
sus negocios; dinicamente el 79 porciento deseaba ampliarlos, mientras que el 13 porciento indic6 que 
deseaba abandonarlos. Los encuestados de mayor edad tambidn se mostraban menos deseosos de ampliar 
sus actividades, y dinicamente el 75 porciento de quienes tenfan por sobre los 50 afios indicaron que les 
gustarfa ampliar el negocio. 

El nivel de 6xito que se haya encontrado guarda una clara relaci6n con los planes a futuro. Aquellas 
empresas que tenfan ganancias absolutas mds altas tienen mayor tendencia a querer ampliar sus negocios. 
Las tasas de relaci6n costo/beneficio social positivas se encuentran predominantemente entre quienes 
desean continuar o ampliar sus negocios. Casi ninguno de los encuestados quienes desean abandonar el 
negocio acusaron tasas CBS positivas. 

Los beneficiarios estdn mejor dispuestos a ampliar sus negocios que los no-beneficiarios, pero esto 
podrfa ser un indicio de auto selecci6n en lugar de un impacto programd1tico. 

Percepci6n del Futuro 

Los encuestados se encuentran decididamete miran el futuro con optimismo. La mayorfa de dllos 
(82 porciento) cree que las empresas prosperardn, y otro 16 porciento cree que sus negocios se 
mantendr n casi sin cambio. En otras palabras, dnicamente el 2 porciento de los encuestados opin6 que 
sus negocios experimentaran una baja a futuro. 

La edad guarda relaci6n directa con la percepci6n que del futuro tienen los encuestados. 
Empresarios mds j6venes estfn mds proclives a creer que sus negocios prosperardn, que los mayores: 
89 porciento de los encuestados mds j6venes consider6 que sus negocios se ampliardn en comparaci6n 
con dnicamente el 66 porciento de los encuestados m s maduros. Similarmente, quienes posefan negocios 
que tenfan de 4 a 10 afilos de establecidos estaban mds inclinados a pensar que sus negocios prosperarfan 
que quienes posefan empresas que tenfan mds de diez afios de establecidas. 

Quienes han tenido 6xito al obtener el apoyo de programas micro-empresariales especiales se 
encuentran mucho m~s optimistas respecto a las posibilidades de expansi6n de sus empresas que quienes 
no han tenido dxito: 92 porciento de los solicitantes con 6xito mencionan que su empresa crecerd, en 
comparaci6n con Uinicamente el 75 porciento de los no-beneficiarios. Los encuestados que no habfan 
recibido prdstamos se inclinan por predecir un futuro sin expansi6n, reflejando la importancia que el 
cr&lito plantea para el 6xito de una empresa. 

Resumen 

El preponderante optimismo de los encuestados es consistente tanto con percepciones convencionales 
propios del sector de la pequefia empresa y marcadamente incongruente con la evidencia empfrica con 
que se cuenta. La creaci6n y mantenimiento de dichas empresas no solo que parece ser el tlltimo recurso 
de gente que no ha tenido ninguna otra oportunidad, de acuerdo a lo que la sabidurfa popular sugiere. 
Quienes participaron de la encuesta han elegido convertirse en pequefios empresarios, y por lo general 
prefieren ese "status" a cualquier otra alternativa. Esto a despecho del hecho de que los datos muestran 
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que en general estdn dando marcha atrds en el campo financiero, y que estdn percibiendo r~ditosrelativamente bajos por su capital y trabajo. 

Sin embargo, existe una tendencia permanente hacia ia desilusi6n al analizar todas las respuestas enconjunto. Los encuestados ms maduros y quienes posefan un negocio durante ya un buen tiempo eranlos menos optimistas, y se mostraban m1s inclinados a dejar de lado sus negocios en busca de otras
oportunidades. 

El verse involucrado en un programa SME estA claramente asociado con las percepciones que losempresarios tienen del futuro: Los beneficiarios de proyecto lo consideran con mds optimismo que losno-beneficiarios. Pero ia relaci6n causal no estA clara. Los proyectos pueden estar elevando el nivel deoptimismo, o pudiera ser que la gente que de por sf es optimista respecto a su futuro busque apoyo de 
un proyecto. 

PROBLEMAS Y NECESIDADES 

Prindpales Problemas 

El acceso a mercados de capitales domina la percepci6n de los micro-empresarios a laen cuantovisi6n que tienen de sus problemas. Cuando se les pidi6 que elijan el problema mds importante que
confrontaban en sus negocios
 
partiendo de una lista de doce
 
rubros (Tabla 24) ei 57 porciento TABLA 24
cit6 Ia ausencia de capital detrabajo como su problema mde PERCEPCIONES DE LOS ENCUESTADOS RESPECTOtrabjo robemam~s A SUS PRINCIPALESomosu PROBLEMSsaliente y otto 13 porciento
mencion6 que Ia falta de capital Primera Segunda Tercerapara activos fijos era su Area del Problema 
 Respuesta Respuesta Respueta 
 Totates
problema principal. Las tasas de Capital de Trabajo 319 109 22 450interds y tipos de cambio se Capital para Activos Fijos 72 208 32 312citaron como problema Tipos de Cambio 56 36Fatta de ateriales 24 11626 26 63 115importante por una parte de Inte,Tasas s 25 45 34 104significativa de los encuestados, Transporte

Sistema Tributario 10 20 28 5811 14 23 48pero dado el relativamente Procedimientos Ackninistrativos - 5 16 21Obtenci6n de Permisos
pequefio ndmero de MSEs que se 1 5 6Restricci6n a Importaciones 2 121 5 8dedican a las ventas de Registros Sanitarios 
exportaci6n y a la irportaci6n C6digo LaboraL -

1 
1 
1 

3 
1 

4 
Obtenci6n de Moneda Extranjera 1 1 " 

3 
2de materia prima, es diffcil ver Otros 41 13---------------------------------------------------.c6mo los tipos de cambio les Totates 

7 61
565 485 264 1,314pudiera afectar directarnente. Es 

mAs probable que se den cuenta 
de la situaci6n de deterioro que
sufre el Sucre y lo perf.ben como un problema, aunque no los afecte directamente. Casi ninguno de los 
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encuestados seleccion6 tener problemas con restricciones a la importaci6n o la obtenci6n de moneda 
extranjera, confirmando la orientaci6n que tienen sus ventas y productos hacia los mercados internos. 
Igualmente, muy pocos indicaron problemas con el cumplimiento de registros sanitarios o del c6digo 
laboral, indicio de que dstos (cuando existen) son pr~cticamente ignorados. No se produjo una diferencia 
por gdnero en las respuestas, ni tampoco se descubri6 diferencia en las respuestas por subsector. 

Las respuestas a las preguntas fijas fueron TABLA 25 
paralelas a aquellas obtenidas cuL-ido se les pregunt6 
si es que cada uno de los rubros independientes PORCENTAJE DE ENCUESTADO3 QUE OPINABA QUE

UN RUBRO DADO CONSTITUIA UN PROBLEMA 0constituyeron un problema para dllos (Tabla 25). PROBLEMA SERIO 
Nuevamente, la falta de capital de trabajo y de 
capital para bienes fijos fieron vistos como Area del Probtema Porcent. 
problemas por parte de la mayorfa de quienes Falta de Capital de Trabajo 79.0 
respondieron. Las tasas de interds y tipo de cambio Fatta de Capital para Activos Fijos 68.3 
tambi~n fueron vistas como problemas por m~s de Tasas de Inter6s 63.1 

Tipos de Cambio 59.5la mitad de los encuestados. Se obtuvieron Sistema Tributario 20.8 
significativamente menos respuestas con respecto a ateria Prima 20.2 

Transporte 	 18.4
otros rubros como problemas que repecutfan sobre Restricciones a Las Importaciones 16.7 
sus empresas. No hubo diferencias en las respuestas Procedimientos Administrativos 8.1 

Capacidad para obtener Permisos 6.8
con respecto al gdnero de sus propietarios ni por c6digo Laborat 6.2 
subsector. Capacidad de Obtener Moneda Extranjera 1.1 

Principales Necesidades 

Sin que constituya sorpresa, los encuestados citaron el acceso a capital (61.2 porciento de todas las 
resp,,estas)6 2 Como su 

TABLA 26 necesidad primordial para 
poder ampliar sus negocios 

PRINCIPALES NECESIDADES PARA AMPLIAR NEGOCIOS (Tabla 26), seguido por una
necesidad de contar con 

Primera Segunda Tercera Total mejor materia prima y
Necesidades PrincipaLes Respuesta Respuesta Respuesta Respuestas productos (17.6 porciento de 
Acceso a Capital de Trabajo 383 123 22 528 todas las respuestas). La 
Acceso a Capital Permanente 91 158 62 311 capacitaci6n, asistencia 
Acceso a Materia Prima 68 	 93
99 	 260

Capacitaci6n EmpresariaL 3 50 62 115 tdcnica, asesorfa empresarial
Acceso a Nuevas Tcnicas 5 22 38 65 
Mejores Destrezas Tdcnicas 5 20 36 61 y asesorfa/ desarrollo de 
Asistencia Tdcnica 2 8 22 32 destrezas eran vistas Como las
Asesorfa, Orientaci6n 2 3 9 14 necesidades por un 
Otros 16 9 21 46 mayores F 

..... ..... ------- procentaje relativamente........... 

575 492 365 1,432 	 pequefio de quienes 

respondieron - 11.6 porciento 

Esta era una pregunta con mdltiples respuestas, que los entrevistados debfan responder con tres 
opciones. 

6 
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de las resputestas se refirieron a una necesidad de contar con capacitaci6n y asistencia tdcnica, mientras 
que el 9.3 porciento de las respuestas citaron a una necesidad de contar con mejores tdcnicas y destrezas 
tdcnicas. En realidad, la mayor parte de las referencias con respecto a una necesidad de capacitaci6n y
asistencia tdcnica surgfa para la segunda y tercera respuesta. Nuevamente, no se produjeron diferencias 
importantes de gdnero en las respuestas. 

No se produjeron diferencias por subsector. Las empresas madereras, del cuero y productos bdsicos 
manifestaron con menos frecuencia una necesidad de contar con acceso al capital. Las empresas
circunscritas a los productos bdsicos, metalmec~nica y reparaciones estaban menos inclinadas que las 
empresas de otros subsectores a manifestar una necesidad de contar con bienes fijos (al contrario de to 
que sucede con capital social). Las empresas de productos textiles, cuero y productos bdsicos expresaron
la mayor necesidad de contar con materia prima, mientras que las empresas de reparaciones y
peluquerfas/salones de belleza expresaron la menor necesidad de 6llas. Las empresas artesanales y
madereras expresaron que su mayor necesidad radicaba en contar con mejores tdcnicas y destrezas 
tdcnicas. Los propietarios de tiendas pequefias y grandes, artesanos y empresas de productos bdsicos 
citaron a la capacitaci6n y asistencia t~cnica con mayor frecuencia. Los propietarios de empresas de 
productos bdsicos, metalmecdnica y textiles fueron los menos inclinados a mencionar a la capacitaci6n 
y asistencia tdcnica como los rubros necesarios. 

Necesidades de Cr~dito 

Se pidi6 a los participantes en la encuesta que contesten qu6 monto de cr~dito necesitarfan para que 
su negocio opere eficzmente. De los 557 que
 
respondieron con una suma definida, los clculos
 
iban desde S/.50.000 ($58) a S/.20 millones TABL 27
 
($23.250), con un promedio de necesidad crediticia 
de S/.2.54 millones (o alrededor de $3.000). Como CALCULO DEL NONTO DE CREDITO NECESARIO 
puede apreciarse en la Tabla 27, la mayorfa de losmencinaronMonto Necesario, en
encuestados (64.6 porciento) mencionaron que MiLLones de Sucres Nnero Porcent.necesitaban entre S/.300.000 y S/.2.9 millones 0 0.3 (S 350) 29 5.2a 


(alrededor de $3.500). Unicamente 5.2 porciento 0.3 a .99 (S1.162) 102 18.3
necesitaba menos de $350, y tinicamente el 17 1.0 a 1.9 ($2.209) 164 29.4
 
porciento necesitaba prdstamos superiores a los S/.5 2.0 a 

a 
2.9 ($3.480) 94 16.93.0 4.9 ($5.813) 73 13.1 

millones ($5.813). 5.0 a 9.9 ($11.628) 68 12.2
10.0 a 20 ($23.256) 27 4.8
 

A la luz de recientes iniciativas surgidas en el Totates 557 100.0 
seno del Congreso de los Estados Unidos en el 
sentido de limitar los montos de pr~stamos a $300 o 
menos, se pregunt6 a los encuestados si es que limitaciones de cr6dito por esa suma les resultarfa 
atractivo. Unicamente el 6.9 porciento de las respuestas mencionaban que dicho monto podrfa cubrir sus 
necesidades. Otro 58.7 porciento mencion6 que tal suma serfa inadecuada, y que tendrfan que
complementarla con los pr~stamos cbtenidos de otras fuentes. Mds de un tercio de quienes respondieron
(34.4 porciento) mencion6 que tal monto podrfa hasta valer la pena tomarse la molestia de solicitarlo. 

Se produjeron marcadas diferencias en las respuestas de acuerdo al gdnero de los empresarios. Las 
mujeres (12.9 porciento) estaban mds inclinadas que los hombres (3.9 porciento) a mencionar que un 
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monto asf podrfa cubrir sus necesidades de cr~dito. Menos mujeres (27.8 porciento) que hombres (37.9 
porciento) opinaba que un prdstamo por un monto tan limitado no valdrfa la pena tomarse la molestia de 
tramitarlo. 

OTRAS REVELACIONES IMPORTANTES 

Acceso a Recursos 

Las mujeres se encuentran recibiendo menos apoyo que los hombres en proporci6n con el tamafio 
de sus empresas. Cuando se control6 el tamafio de empresas, las mujeres recibieron prdstamos por 
montos mds pequefios con respecto a sus bienes. Los pr6stamos otorgados a hombres promediaron en 
un 64 porciento de los activos, mientras que los prdstamos concedidos a mujeres promediaron en 
dncamente el 37 porciento de sus activos.' 

Sin embargo el monto de activos es mds importante que el gdnero para predecir el monto de 
prdstamo que la empresa recibe. Empresas m s grandes tienden a obtener pr~tamos m1s grandes, 
reforzando la impresi6n de que las agencias prestamistas - programas del SME asf como bancos y CUs ­
se fijan principalmente en las hojas de balance en lugar de los objetivos del pr~stamo al evaluar las 

solicitudes de cr~lito. 

Los afios que tenga de establecido un negocio afecta definitivamente a la capacidad de obtener 
pr~stamos. Las empresas mejor establecidas y de trayectoria m s antigua tienden a ser preferidas como 
sujetos de cr6dito y reciben pr~stamos en montos desproporcionadamente altos. 

Factores Relacionados con el Exito de la Empresa 

Erecto de la Edad 

Dos efectos debidos a la edad se hicieron presentes en la muestra de empresarios Ilevada a cabo para 
-este estudio. El primero tenfa que ver con la adad del entrevistado. Los entrevistados m~s j6venes 
tienden a ser duefios de empresas recientemente formadas, reportan incrementos de ventas ligeramente 
mayores, y cuentan con tasas de relaci6n costo/beneficio social ligeramente mdS altas. Los entrevistados 
de mAs edad poseen empresas mds antiguas que son m s grandes (en tdrminoz de activos) y cuentan con 
mayor ndimero de empleados. Los propietarios de mayor trayectoria tambidn tendieron a mostrarse m s 
pesimistas respecto al futuro y con deseos de abandonar sus negocios. El segundo efecto tenfa que ver 
con la edad de !a empresa inisma. Las empresas m s antiguas eran tambidn m s grandes, contrataban 
a un ndimero mayor de empleados y tenfan m~s 6xito en la conrecuci6n de pr~stamos otorgados por 

Sin embargo, existe tanta variedad dentro de la muestra correspondiente a hombres, que las 
diferencias podrfan no significar nada, aunque parecieran importantes. 

I 
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instituciones financieras formales. Las empresas m~s j6venes tendfan a ser mds pequefias, crecfan msaceleradamente y mostraban tasas de relaci6n CBS ms altas. Decididamente tambidn encontraban menos6xito en el otorgamiento de crdito por parte de instituciones financieras formales. 

Repercusi6n de la Educaci6n 

La educaci6n tiene un efecto positivo sobre el 6xito de una empresa. Los participantes m~s j6venesy propietarios de negocios tambi~n ms
j6venes tienden a tener una mejor educaci6n. Activos, ndimerode empleados, rol de pagos y ganancias acusan niveles mds altos en empresas pertenecientes a quienesposefan mayores niveles educativos. De igual manera, la expansi6n anualizada en empleo es mayor enempresas pertenecientes a entrevistados que tenfan mejor educaci6n. 

Efecto de Ocupaciones Previas 

Las ocupaciones previas guardan relaci6n con el 6xito de una empresa. Gente que cuenta con menosexperiencia - definidas como personas que no han trabajado anteriormente o que se han desempefiadocomo empleados domdsticos o jornaleros - tendfan a tener tasas de relaci6n CBS negativas con respectoa I--- personas quienes habfan trabajado ya sea en negocios familiares, habfa posefdo su propio negocioanteriormente o habfa prestado sus servicios remunerados para una compafifa privada. 

Los niveles de ganancia segufan un patr6n similar. Los semfrgenes de ganancia mls altosencontraron entre quienes tenfan antecedentes de empleo remunerado, seguidos por quienes hbafan tenidoexperiencia propia anterior. Las personas quienes habfan tenido poca experiencia empresarial previatendfan a acusar los mds bajos voldmenes de ventas y de ganancias. 

Una hip6tesis que podrfa explicar el relativamente alto nivel de desempefio entre las personas conantecedentes de trabajo remunerado (en coknparaci6n con actividad empresaria! previa) es la de que hanestado en capacidad de observar la operaci6n de empresas a gran escala ­ han recibido cheques, han vistocomo se Ilevan los libros, y en realidad estIn mds familiarizados con aquellos procedimientos que el restode gente que ha posefdo un negocio propio o quienes se incorporan ne6fitos al sector. 

RESUMEN Y CONCLUSIONES 

El sector de la micro y pequefia empresa en el Ecuador es grande, heterogdneo y dindmico. Existenentre 250.000 y 350.000 firmas de este tipo que funcionan en zonas urbanas y proporcionan empleo aentre 750.000 y 1'000. .) de personas. Si bien ia mayorfa representa actividades econ6micas noregistradas manejadas por participantes del sector informal, un ndmero importante de dllas son registradas
o se encuentran en varias etapas de formalizaci6n. 

Si bien es acostumbrado y conveniei.te hablar del SME en general, conio si constituyesen unsegmento poblacional homogdneo, nada podrfa estar m s alejado de la verdad. Existe una inmensa 

http:conveniei.te
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variedad de MEs no solamente entre sectores sino con sub-muestras supuestamente consistentes. Parte 
de su heterogeneidad puede remontarse a diferencias conocidas, tales como: el sector (servicio, comercio 
o manufacturero), ubicaci6n (urbana, pueblos pequefios o sectores rurales), motivacidn (ya sea que
pertenezcan a subsistencia o expansi6n), los vfnculos de la empresa con la economfa, o con diferencias 
subsectoriales." 

Este es, quizds, el principal problema que confrontan ia mayor parte de los enfoques institucionales 
actuales para prestar su apoyo a la pequefia empresa. La premisa tscita en el sentido de que son 
similares, ha llevado a concebir enfoques uniformes, simplistas bajo los que canalizar servicios - tanto 
en tdrminos de servicios proporcionados como para el mdtodo mediante el cual se prestan dichos 
servicios. Para ser eficdz, un programa tiene necesidad de adoptar estrategias individuales que respondan 
ante las necesidades reales de los beneficiarios involucrados en lugar de ofrecer soluciones uniformes que
reflejan ideas preconcebidas de su parte. 

Importancia 

Lejos de ser un sector insignificante y marginal de la economfa, el SME desempefia una serie de 
funciones clave para el sistema polftico y econ6mico de la naci6n. Primera, y mds importantemente,
proporcionan empleo a ingentes ndmeros de residentes urbanos y semi-urbanos - gente que no estA siendo 
asimilada por el sector formal que es definitivamente menos extenso. Segundo, crean y mantienen esos 
empleos sin que implique ingentes costos sociales o econ6micos para la naci6n - se crean, Ilevan a la 
operabilidad y finiquitan sin ocasionar subsidios, sin programas costosos ni servicios especiales. A 
diferencia de muchos sectores de la economfa que constituyen motivo permanente del desmedro de los 
escasos recursos nacionales, el SME plantea relativamente pocas exigencias para el sistema. Tercero,
contituyen una fuerza estabilizadora en el sentido de que los micro y pequefios empresarios tienden a ser 
mds bien del tipo conservador y no persiguen posiciones polfticas extremistas. Cuarto, sirven de 
conducto para bienes y servicios menos costosos que son utilizados por estratos de menores ingresos
dentro de ]a economfa nacional, contrarrestando asf el impacto de la inflaci6n.' Finalmente, estas 
empresas cuentan con s6lidos nexos intersectoriales con otros elementos de la economfa nacional, creando 
una demanda para sus bienes y servicios tanto de parte del sector rural comro de part, del sector urbano 
mis moderno. 

Un Camino Sin Salida o un Camino al Exito 

En el Ecuador existe una fuerte tendencia a mirar a la pequefia empresa como un grupo de 
ocupaciones marginales que no conducen a nada. La pequefia empresa se caracteriza por estar 
conformada por gente que no puede - debido a menores niveles educativos y destrezas, o falta de 

"Boomgard, Synthesis Report, p. 12. 

' Paul Guenette, et. al., JamaicaMicroenterpriseDevelopmentProject: Technical, Administrative,

Economic and FinancialAnalysis, (Proyecto de Desarrollo Microempresarial en Jamaica: An~flisis
 
Tdcnico, Administrativo, Econdmice y Financiero) Informe Tdcnico No. 2 de GEMINI, pp. 46-47.
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oportunidades - encontrar empleo dentro del sector "moderno". Los ingresos se perciben como 
marginales en el mejor de los casos, con un ampliamente difundido desempleo y subempleo disfrazados. 

Pero los micro-empresarios en sf parecen tener una perspectiva bastante diferente. La mayor parte
de dllos report6 haber iniciado su actividad porque percibfan que era una manera de mejorar sus ingresos 
y lograr independizarse; muy pocos reportaron haber iniciado sus negocios porque no podfan encontrar 
trabajo en ninguna pane. Lo que es m s, la mayor parte de ellos estAn satisfechos con sus negocios, no 
tienen intenci6n de abandonarlos y miran el futuro con optimismo. La mayor pane de los encuestados 
creen que se encuentran mejor de lo que hubiesen estado si trabajasen en un empleo remunerado estable. 

Al mismo tiempo, la evidencia empfrica limitada con que se cuenta sugiere que la mayor parte de 
dilos no estA en capacidad de mantenerse a ritmo con la intiaci6n. 

Una Redefinici6n de las Pequefias Empresas 

El problema que hay en cuanto a definiciones formales es el de que ninguna de las medidas es 
absoluta y aunque pueda existir una alta correlaci6n interna entre dllas, las diversas medidas 
frecuentemente rendirdn diversas estratificaciones. La micro empresa tiende a seguir ciertas 
caracterfsticas y ia pequefia empresa otras, aunque de cualquier modo la diferencia absoluta puede ser 
algo contradictoria y sugerir su clasificaci6n dentro de otra categorfa. Lo que es mAs, tienden a pasar 
por alto caracterfsticas de comportamiento clave que tienen importantes implicaciones polfticas y
programiticas. 

Los datos generados en este estudio sugieren que una definici6n mds din mica y flexible de la 
pequefia empresa - en base a su comportamiento y tendencias - podrfa resultar ms ditil para la 
planificaci6n de estrategias program~iticas y polfticas. 

QuizlIs el punto de equilibrio dentro de la coninuidad micro-empresarial se produzca cuando la 
empresa prospera hasta el punto donde necesita contratar a tres personas a tiempo completo. Con hasta 
dos empleados, el 79.3 porciento de los encuestados contrataba dnicamente a mano de obra familiar, pero 
con tres empleados, el 86.4 porciento de los encuestados report6 haber contratado a empleados ajenos 
a la familia. Asociado con esta contrataci6n de mano de obra ajena a la familia estA una serie de 
decisiones de comportamiento: empresas que contratan a mano de obra ajena a la familia se inclinan m~1s 
rn-estar ubicadas en instalaciones independientes de la casa, mantienen registros, y pueden ser 
registradas como empresas legales. 

Como el "conteo" realizado en 1989 puntualiz6, es importante distinguir entre "micro-empresas" 
y "estrategias de supervivencia."' Una micro-empresa contituye un negocio establecido que el 
empresario se compromete a sostener y desarrollar como su ocupaci6n permanente. Ese marcado contaste 
con las estrategias de supervivencia, en las que el individuo busca gen..ar ingresos en base a actividades 
temporales marginales motivadas por la necesidad de vivir en lugar de la urgencia de prosperar. La 
decisi6n de contratar mano de obra ajena a la familia parece estar lo mAs estrechamente relacionada con 
el cambio que se produce de una estrategia de supervivencia al concepto de una micro-empresa. 

'Boomgard, Synthesis Report, pp. 9-10. 
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Un resumen de los factores que parecen distinguir a la micro, pequefia y mediana empresa consta 
unaen la Tabla 28. Estos dimensionamientos no son absolutos, ya que para una y aia varias medidas, 

empresa puede arrojar caracterfsticas que tenderfan a ubicarla en otra categorfa. Sin embargo, 

puntualizan importantes diferencias que resaltan entre las empresas. 

TABLA 28 

Caracterfsticas Bsicas de ta Micro, Pequefia y Nediana
 

Caracterfstica 


Situaci6n LegaL 


Ubicaci6n 


Activos 


Ventas Anuates 


NWero Empleados 


Relaciones entre 

Trabajadores y 

Propietario 


Mercado 


Facitidad de 

ingreso 


Capital requerido 

para iniciar eL 

negocio.
 

EstabiLidad 


Requisitos de 

Capital 


Tamfic promedio 

de Prdstamo Soti­
citado.
 

Asistencia 

T6cnica Requeridu 


Micro 

Empresa 


Gran Mayorfa for-

nadas, matmente 

registr.
 

Mayorfa en casa 


Menos de $2.000 


Menos de $3.000 


0-2 para Las mis 

pequefias. 3-5 para
 
Las que crecen.
 

La situaci6n entre 

et nivel de 

gerente o trabaja-

dor no se diferen- 

cia.
 

Muy Localizado, 

con poca diferen-

ciaci6n de pro-

ducci6n 


Muy fdciL 


Mfnimo 


Attamente voLdtil, 

grandes resuttados, 

alta tasa de 

fracaso. 


Pequehos montos 

de capital de 

trbajo 


$500 a S1.500 


Destrezas 

empresariates 

rudimentarias 


E~presa 

Peq ema 
Empresa .__.__. 


Atgunas registr., 

otras no. 


Mayorfa lejos de 

casa 


$2.000 a $10.000 


$3.000 a S15.000 


6-10 


Hay aLguna dife-

renciaci6n entre 

propietario y 

trabajadores. 


ALtamente cope~ti-

tivo, usuaLmente 

hay una diferen-

ciaci6n entre mer-

cado y producto.
 

Moderadamenta 

diffciL
 

Pequefio 

Medtano
 

Mds estabLe 


Mayores montos 

de capital de 

trbajo y aLguna 

lnversl6n de 

capital.
 

S1.500 a $5.000 

Destrezas t6cnicas 

y comerciales, mis 

destrezas empresa-
riales mis avanza-
das. 

Mediana Empresa 
___. __._. _. __.....
 

Mayorfa registr.,very
 
pocas no.
 

Gran mayorfa
 
tejos de casa.
 

Sobre $10.000
 

Sobre $15.000
 

Sobre 10
 

Marcada diferen­
cia entre propie­
tario y
 
trabajadores
 

Marcada diferen­
ciaci6n entre
 
mercado y
 
producto.
 

DiffciL
 

SubstanciaL
 

Empresa retati­
vamente estabLe
 
y bien estabLe­
cida
 

Grandes montos
 
de inversi6n y
 
de capital de
 
trabajo.
 

$5.000 a $50.000
 

Gerencianiento
 
especiaLizado,
 
apoyo financiero
 
y tdcnico.
 



58 

Ginero 

La mujer desempefia una importante funci6n dentro del SME. Constituye parte importante del grupode propietarios de tales empresas y una importante parte de la fuerza laboral que dichas empresas
absorben.
 

se habfa tratado anteriormente,Como las empresas pertenecientes a hombres son bastante mdsgrandes (en tdrminos de activos) que his empresas pertenecientes a mujeres. Sin embargo, esto no quieredecir que las empresas pertenecientes a mujeres sean menos existosas que las de los hombres. Lasmujeres tienden a concentrarse en campos que precisan contar con menores niveles de inversi6n inicial,menos capital y menos empleados para operar de manera eficz. Las mujeres tambi6n tienden a haberiniciado sus negocios ms recientemente. Cuando se controlan los datos en cuanto al campo de actividad,o trayectoria del negocio, virtualmente no existe diferencia en el
pertenecientes a hombres 

monto de activos entre las empresascon respecto a las pertenecientes a mujeres. 

y 
En muchos 

Para 
aspectos, existe muy poca diferencia aparente entre empresas pertenecientes a hombresmujeres. 

tales las 
varios fndices y tasas de relaci6n clave - como de activos/empleados,ganancias/empleado, ventas/empleado, valor afiadido bruto, valor afiadido bruto/empleado, valor afiadidoneto, y valor afiadido neto/empleado 

hombres y mujeres. 
- no se produce una importante diferencia entre los entrevistadosLas empresas pertenecientes a ambos gdneros son eficientes por igual. 

Las empresas pertenecientes a hombres tienen m s empleados que las pertenecientes a mujeres, peroesto va en funci6n de la edad del negocio mds bien que con respecto al gdnero del empresario. Tantohombres como mujeres inician consus negocios
empleados al mismo ritmo. 

el mismo nilmero de empleados y van afiadiendoLas mujeres no generan empleos m1s eficientemente de lo que lo hacen loshombres (ambos precisan del mismo monto de capital por empleado), pero tienden a generar mds empleospara mujeres. 

La mujer no tiene que estar necesariamaente menos educada que el hombre..emeninas de esta muestra reportaron Las participantesniveles formales de educaci6n similares a las de los hombresnclufdos en la muestra. 

Del mismo modo, aparentemente la mujer tiene menos acceso a recursos, especialmente].as mujeres tendieron a encontrar a cr~dito.menor 
prdstamo 

6xito en la solicitud de ceddito y recibieron menos montos encon respecto al tamaflo de sus negocios. En comparaci6n con el hombre la mujer estA menosinclinada a matricularse en cursos formales de crdito, o para recibir asistencia tdcnica. 
La mujer se corre el riesgo de verse marginada del proceso de desarrollo, especialmente cuando elenfoque de programas de dearrollo se coloca sobre ]a producci6n y la generaci6n de empleos. Es f cildejar de lado empresas pertenecientes a mujeres en subsectores dominados por la poblacidn femeninaempresarial como simplemente un segundo ingreso familiar que no es ni tan grande ni tan importante,y que no genera muchas oportunidades de empleo como lo hacen sus contrapartes masculinas.tiltimo no tiene que ser necesariamente el caso. Pero dsteLas empresas pertenecientes a mujeres representan unaparte din mnica del SME, que cuenta con potencial para generar importantes oportunidades de ingreso yempleos. 
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Tamafio de la Empresa 

Contrariamente a la creencia popular, existe considerable evidencia, adn en un mds bien limitado
alcance de empresas del sector micro-empresarial, en el sentido de que son mds rentables y exitosas las 
empresas pequefias con respecto de las grandes. Sin excepci6n, las empresas m1s pequefias posefan
mayores montos de ventas por activo, ventas por empleado, ganancias por empleado y ganancias por
activos que las empresas grandes. 

La tasa de relaci6n de activos con empleados es inversamente proporcional al tamafio de la empresa,
implicando que las empresas no substituyen capital por trabajo. Este patr6n fue permanente y constante ­
mientras mayor era la empresa menor era la tasa de relaci6n. 

Existen varias explicaciones para este fen6meno. La primera y m~s probable es la de que a medida 
que estas pequefias empresas crecen, lo hacen sin contar con ninguna inyecci6n de capital. La ausencia 
de suficiente capital en relacidn con el ndmero de empleados y niveles de producci6n causa ineficacias. 
La productividad marginal del trabajo es de tal fndole que los incrementos adicionales de empleados no 
traen como resultado el respectivo incremento en producci6n y ventas cuando existe ausencia del capital 
adecuado. 

Pero otras explicaciones son igualmente plausibles. En realidad pueden presentarse importantes
constreffimientos de mercado a medida que la empresa intenta crecer. La competencia es limitada
mientras la micro-empresa se mantiene extremadamente pequefia, porque el negocio cabe dentro de
caracterfsticas locales bien delimitadas.67 Pero el crecer implica sufrir una expansi6n que va m s alld 
del mercado local, donde la competencia en realidad constitye una limitaci6n significativa. 

Empleo versus Ingresos 

Ha habido especulaci6n en el serinfdo de que la expansi6n de empleos y rentabilidad son
incompatibles. Los datos suministrados por este estudio demuestran que la expansi6n empleoen se
relaciona positivamente con el nivel de ganancias. Por ejemplo, de las empresas inclufdas en los grupos
de mAs alta rentabilidad, 31 porciento habfa anualizado su expansi6n de empleados en mAs de 1/2
empleado por aiio; dnicamente el 8 porciento del grupo que menos rditos obtuvo coataba con tasas de 
expansk6n de empleo tan altas como dsta. 

Al mismo tiempo, no parece haber una compensaci6n entre ingresos y empleo; es decir, entre la
expansi6n del negocio y ia expansi6n del empleo. Las empresas ms exitosas de la muestra tenfan 6xito 
en el sentido de generar altos niveles de rentabilidad a la vez que mantener bajo el ndmero de empleados. 

6 Boomgard, Synthesis Report. 

http:delimitadas.67
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Beneficiarios versus No-beneficiarios 

Algunos de los estudios relativos a micro-empresas que se han Ilevado a cabo en el Ecuador durante 
los diltimos afios" han demostrado una fuerte correlaci6n entre recursos proporcionados por el proyecto
(cr6dito, AT y capacitaci6n) y 6xito (expansi6n en ventas, activos, ganancias y empleos). Pero se debe 
ejercer una gran precauci6n para Ilegar a estas conclusiones, por varias razones. En primer lugar, los 
beneficiarios representan un grupo altamente auto-elegido de gente. Por una u otra raz6n - probablemente 
porque ya deseaban progresar - eligieron participar en los programas. Los grupos de control, que
probablemente no cuentan con la misma motivaci6n, han elegido no aunarse a los programas. Esta 
contaminaci6n de la muestra hace muy probable que la expansi6n y el carnbio se deba a una 
predisposici6n para crecer y cambiar en lugar de una repercusi6n sobre las actividades del proyecto. 
Segundo, ninguno de los estudios fue conducido a manera de encuestas anteriores y posteriores, de 
manera que los cambios reales no han podido ser dimensionados; la mera presencia de m1s empleados, 
mayores montos de activos y mds alta rentabilidad no prueban causalidad. Tercero, en ausencia de 
documentaci6n de apoyo, el dimensionamiento basado en las recolecciones de los entrevistados han sido 
inexactas.' 

En esta muestra en particular, los entrevistados consideraban que la capacitaci6n y asistencia tdcnica 
son importantes, y consideraban que otro tipo de apoyo era importante tambidn. No existe evidencia 
fehaciente dentro de los datos cuantitativos que vayan en apoyo de la conclusi6n de que la capacitaci6n 
y asistencia tdcnica tienden a mejorar el desempefio micro-empresarial. La expansi6n en ventas, 
rentabilidad, mayor generaci6n de empleos y los costos de relaci6n CBS que se calcu!aran para las 
empresas no se relacionaban ni con su participaci6n en programas micro-empresariales ni con los niveles 
de asistencia recibidos. 

Del mismo modo, existe fuerte evidencia generada de esta encuesta en el sentido de que estar 
asociado con un programa de apoyo al desarrollo micro-empresarial tiene un impacto positivo sobre el 
optimismo de los micro-empresarios. Los beneficiarios estaban a las claras mucho m6s optimistas 
respecto al futuro de sus empresas y mds comprometidos con su prosperidad que los no-beneficiarios. 

Variaciones del Sector 

Las fuertes diferencias sectoriales entre las ME sugieren que existen ciertas compensaciones entre 
alternativas de estrategias y los resultados esperados. Como mfnimo, las diferencias entre los tres 
sectores tradicionales (producci6n, comercio y servicios) sugieren que enfocar uno solo de estos aspectos 
u otro tiene fuertes implicaciones en cuanto a la capacidad del programa par incluir a la mujer, a los 
estratos m s bajos de la pirdmide micro-empresarial, o para generar empleos e ingresos (Tabla 29). 

Vase G6mez, op. cit.; y Hagan y Tiffany op.cit. 

Vase Liedholm y Mead, op. cit. 
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TABLA 29
 

Caracteristicas de los Beneficiarios,
 
Segidn la Escala Empresarial
 

SECTOR. 
Potencial para 

Micro Pequeiia Mediana 

Ndmero de personas Inclufdas 
Muy grande Grande Moderado 

Generaci6n de empleos Moderado Alta Moderado 
posteriormente a la ioiciaci6n 
del negocio 

Eficiencia en la creaci6n de 
puestos de trabajo. Alto Alto Moderado 

Afianzamiento de Ingresos Bajo-	 Alto Desconocido 
Moderado 

Trabajo con Grupos Moderado, 
Desaventajados Alto Moderado-Alto 	 principal-mente 

para traba-jadores 

Funci6n de la Mujer Alto Moderado 	 Bajo, princi­
palmente como 
traba­
jadoras 

Un desglose mds detallado del SME revela otras diferencias y compensaciones que quizds tengan 
mayor significaci6n. Los campos de servicios tales como peluquerfas, reparaciones y artesanfa asf como 
negocios comerciales pequefios como tiendas y bazares, vendedores en puestos de trabajo y ambulantes 
ofrecen las mejores oportunidades de trabajo con la gente indigente. Existen subsectores 
proporcionardn oportunidades de baja inversi6n para que la gente inicie su pequefio iiegocio. 

que 

Si el objetivo era el de optimizar la generaci6n de empleo y las condiciones de empleo, entonces 
los programas deberlan centrarse en torno a las empresas manufactureras. En este ejemplo, las empresas
metalmecdnicas, de fabricaciin de productos bLsicos y madereras no solo que han contratado el mayor
ndmero de empleados por empresa, sino que han tendido a lograr el mayor crecimiento general del 
empleo asf como la tasa anual mds alta para mejoramiento en el empleo. Las operaciones textiles (sastres 
y costureras), productos alimenticios y el subsector de alimentos, aunque acusando un bajo promedio en 
el ndmero de empleados por firma, tambidn tienden a tener altos niveles de expansi6n anual en el empleo. 
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Esto queda contrarrestado por el costo m1s alto implicado en el establecimiento de empresas con mds
6xito y el correspondiente m1s alto nivel de inversi6n por puesto de trabajo creado en estos sectores. 

Los niveles de ventas y rentabilidad muestran varios y diversos patrones, y las empresas que tienen
los mayores voldmenes de ventas no son necesariamente aquellas que acusan mayor rentabilidad. Las
estrategias de desarrollo que desean concentrarse en la generaci6n de ingresos deben enfocarse en 
subsectores que hayan generado los m1s altos 	rIitos sobre activos, ganancias por empleado, o tasas de
relaci6n CBS. Existe una sorprendente consistencia entre los subsectores en tdrminos de los siguienLes
indicadores: 

* Mayores Ganancias por Empleado Tiendas grandes y pequefias, subsectores de 
productos bdsicos y alimentos 

* 	 Tasas de Relaci6n CBS positivas Subsectores de alimentos, productos b~sicos y 
servicios de reparaci6n. 

* El mAs alto R~dito sobre Activos 	 Subsectores de alimentos, productos bsicos, 
reparaciones, peluquerfas y salones de belleza 

* 	 Promedio mds Alto de Sueldos Subsectores de productos b~sicos, alimentos y 
cuero. 
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ANEXO A 

METODOLOGIA 

Una encuesta a 582 micro y pequefios empresarios del Ecuador sirvi6 como la principal fuente de 
datos empfricos sobre la que basar el diagn6stico del sector en 1990. Esta encuesta proporcion6 un 
amplio espectro de informaci6n en cuanto a actitudes, percepciones y hechos de parte de una muestra 
representativa de participantes en alrededor de 25 programas de apoyo al desarrollo de ]a micro y pequefia 
empresa, y de un grupo de control de empresarios similares quienes no participaban en ningn programa 
SME formal. 

La Muestra 

Debido a limitaciones de tiempo y recursos, el estudio no estuvo en capacidad de conducir una 
muestra Fal azar del sector ME en el Ecuador. En lugar de 61lo, la muestra primaria fue sacada al azar 
de entre los clientes de los programas de apoyo ME m~s importantes del pafs. Se obtuvo una lista de 
clientes de cada una de las instituciones participantes, y se aplic6 un procedimiento numdrico al azar para 
seleccionar a los encuestados. 

Magnitud de la Muestra 

La encuesta se administr6 originalmente a 625 entrevistados. Cuarenta y tres de d1los fueron 
exclufdos posteriormente porque no cabfan dentro de los criterios bdsicos que correspondfan a micro­
empresarios. Todo d1los consistfan de residentes rurales que se dedicaban a la crianza de animales, y no 
se habfan visto involucrados en ningn tipo de actividad productiva de servicios o comercial que podrfa 
constituir una pequefia empresa. 

La muestra definitiva incluy6 a 430 beneficiarios y 152 no-beneficiarios. Los beneficiarios quedaron 
definidos como pr.rsonas quienes hayan recibido apoyo - cr~dito, capacitaci6n o asistencia tdcnica - de 
parte de un programa institucional formal de apoyo a la micro y pequefia empresa. Estos ditimos 
incluyeron a programas de organizaciones no gubernamentales (NGOs) apoyadas por USAID/Ecuador 
y otras agencias donatarias internacionales, fundaciones privadas, bancos privados y el Banco Nacional 
de Fomento. 

La muestra de control fue sacada de ndmeros sugeridos por los beneficiarios. Se pidi6 a cada 
beneficiario entrevistado que proporcione nombres de otros microempresarios dentro de su Area de acci6n 
inmediata quienes estaban en igualdad de condiciones con el entrevistado, pero que no hayan recibido 
ayuda de ningn proyecto. En algunos casos el grupo de "control" habfa en realidad recibido ayuda y 
se convirti6 en parte de la muestra "beneficiaria". Una subserie de beneficiarios (111 entrevistados) que 
habfan sido mencionados como clientes activos por parte de una de las instituciones de apoyo, 
aparenterr,..nte no habfan recibido beneficio algno -ni capacitaci6n, ni asistencia tdcnica ni crdlito - de 
ningidn programa en absoluto. En la mayor parte de los andlisis hechos a este grupo se lo trat6 como una 
categorfa independiente. 
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Prejuicios Implicados en la Muestra 

La muestra no es representativa del sector de la micro y pequefia empresa en el Ecuador. En lugarde d1lo, es un representante de las empresas micro y pequefias que estdn siendo apoyadas por programasNGO y de fundaciones establecidas. Importantes grupos de pequefios empresarios - particularmenteempresas comerciales de pequefia escala (mujeres en puestos de mercado y vendedores ambulantes),industrias de servicio, y negocios caseros orientados hacia la supervivencia - estd1n todossubrepreseentados o ausentes de la muestra porque dichos grupos no estn siendo contemplados como 
sujetos de apoyo bajo los actuales programas. 

La muestra se inclina hacia la inclusidn de empresas mIs grandes y mds estables, y tiene unasubrepresentaci6n de la mujer. Sin embargo, y tal como se habfa mencionado anteriormente, esto se debe 
a que los programas actuales estAn distorsionados en este sentido. 

Informaci6n Suplementaria 

Aunque la encuesta pro -orcion6 antecedentes tAcitos para ia labor de todos los asesores, cada equipocomplement6 la encuesta con otras actividades para la recolecci6n de datos. Dichas actividadesincluyeron: (a) entrevistas con directores y personal de los programas de apoyo, funcionariosgubernamentajes y de agencias donatarias internacionales, y con entes del sector privado; (b) encuestasmicro-empresariales especializadas (especialmente con respecto a los mercados financieros informales,temas relativas al g~nero de los micro-empresarios y aspectos de comercializaci6n); y (c) una revisi6ntanto de literatura general sobre la pequefia empresa como de estudios disponibles esobre el sector de la 
pequefia empresa en el Ecuador. 
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CAPITULO DOS 

GENERO DE PROPIETARIOS Y LA MICRO-EMPRESA EN EL ECUADOR 

por 

Rae Lesser Blumberg 
University of California, San Diego 

INTRODUCCION 

Visi6n General 

Dimensionar al sector informal en toda su magnitud es tarea diffcil, no solamente en elEcuador, sino en cualquier pafs que se encuentre en vfas de desarrollo. Las estadfsticas nacionales
llevan cuenta de los sectores formales, monetizados de las economfas de pafses industrializados. Sin
embargo, muchas de las actividades del sector informal se Ilevan a cabo detrAs de puertas cerradas (a
menudo escapando al escrutinio oficial y ia ausencia de licencias), en las calles, en hogares o enlugares rurales remotos o barriadas urbanas deprimidas. Los empadronadores rara vez visitan estos
lugares, y cuando lo hacen, frecuentemente no se dan cuenta de las actividades econ6micas que suceden 
en torno a 6llos. 

Quienes practican estas actividades no desean ser inclufdos ni cuestionados para fines oficiales
cuando se los visita. Por lo tanto muchos esfuerzos que se hacen con el sector informal se "escapan 
como agua entre los dedos" tanto con respecto a los resultados del censo en un pats, como de encuestas
nacionales a hogares. En el Ecuador, por ejemp!o, !a Encuesta de Hogares Permanentes de 1987
calcul6 que un 38.8 porciento de la poblaci6n econ6micamente activa del pats se encontraba localizada 
en el sector urbano informal1. Quienes son conocedores del campo de acci6n calculan que esto
constituye un cdlculo conservador. Por ejemplo, Alarc6n Costta ofrece una cifra substancialmente mis
alta que toma en cuenta el tamafio e impacto econ6mico que el sector informal urbano y rural del
Ecuador tiene yque representa alrededor del 60 porciento de la poblaci6n econ6micamente activa, y
alrededor del 60 porciento del valor afiadido bruto producido por el pas 2 . 

Existe menos desacuerdo respecto a la omnipresencia e importancia de la micro y pequefia
escala definida como empresas no-agrfcolas que poseen de uno a nueve empleados. Segdn el Censo
Econ6mico de 1980, correspondieron a 97.6 porciento de todas las empresas del pafs.3 En realidad, 

' Ren6 Calder6n, "Rol de la Micro y Pequefia Empresa en la Generaci6n de Empleo," como parte
de Programasde Micro y Pequefla Empresa en el Ecuador,p.p. 35-38. 

2Cdsar Alarc6n Costta, Sector Informal: Problemao Soluci6n? p.p. 8 and 104. 

' John Chang, Andrew Cannellas, y Jeffrey Poyo, AID MicroenterpriseStocktaking: Ecuador,p.
2. 



66
 

se piensa que los "micro-empresarios conforman el subsector m1s grande dentro del sector informal 
(Ecuatoriano.) ' "4 

Proporci6n de Hombres y Mujeres 

C:,culos relativos a la proporci6n de hombres y mujeres que conforman el sector informal son 
adn mAs nebulosos que aquellos corespondientes al tamahio y peso econ6mico del sector. Esto se debe 
en gran medida a la mayor invisibilidad de las actividades econ6micas que desarrolla la mujer, que se 
encuentran ubicadas con m~s frecuencia en sus hogares que aquellas dirigidas por hombres. Un estudio 
realizado por PREALC-International Labour Organization' encontr6 que la mujer representa un 39 
porciento del sector informal en las dos ciudades principales del Ecuador: Quito y Guayaquil. La 
Encuesta Permanente de Vivienda que se realizara en 1987 encontr6 que la mujer constitufa alrededor 
del 39 porciento de las empleadas de micro-empresas en Quito, Guayaquil y Cuenca, y proyect6 esa 
cifra con respecto a ia poblaci6n urbana del pafs.6 Pero la investigaci6n de Berger indica que la mitad 
o mAs del sector informal Latinoamericano corresponde al gdnero femenino.7 

Existe raz6n para creer que en el Ecuador ain la cifra de Berger pudiera resultar baja. En una 
serie de estudios de casos en Guayaquil y Santo Domingo de los Colorados, sobre el 80 porciento de 
ia mujer de barrios especfficos estudiados se vefan involucradas en actividades econ6micas generadoras 
de ingresos - la mayorfa de las cuales se desenvuelven en el sector informal y estAn basadas en el 
hogar.' Las cifras correspondientes a la participaci6n de fuerza laboral para la mujer estAn 
drAsticamente por debajo de esta cifra; por ejemplo, el Censo de 1982 indic6 que dnicamente el 4 
porciento de las mujeres en Santo Domingo eran econ6micamente activa.-. Las altas cifras encontradas 
en los casos estudiados emergen de la metodologfa empleada: tdcnicas profundamtI...e antropol6gicas 
que no pedfan "ocupaci6n" ni ain "actividades primarias y secundarias" sino mds bien si la mujer se 

' Mayra Buvinic, Marguerite Berger, y Cecilia Jaramillo, "Impacto de un Proyecto de Crddito 
Dirigidoa Microempresariosen Quito, Ecuador. " En "LaMujer en el Sector Informal", editado por 
Marguerite Berger y Mayra Buvinic, p. 333 

s PREALC, Funcionamientoy Politicas,Sector Informal 

6 Radl Baca Carbo, "Plan Nacional y Masivo de Apoyo a las Unidades Populares Econ6micas,' 

Programasde Micro y Pequefla Empresa en el Ecuador,p. 14. 

' Marguerite Berger, "La Mujer en el Sector Informal." En La Mujer en el Sector Informal: 
Trabajo Femenino y Microempresarialen America Latina, editado por Marguerite Berger y Mayra 
Buvinic, p. 17. 

' V ase los estudios de casos reaizados por Humberto Balarezo (del barrio Mapasingue, en 
Guayaquil), Marcela Blacio (del barrio Febres Cordero/E! Cisne I, Guayaquil) y Jenny Valencia (de 
los barrios de Santo Domingo de los Colorados) que forman parte de "Estudio de Casos Sobre la 
Realidadde la Mujer Ecuatorianaen Sectores Criticosdel Desarrollo",por Barbara Hess et al. 
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encontraba dedicada a alguna actividad generadora de ingresos. 9 Finalmente, numerosos estudios han
encontrado que la participaci6n de la mujer en el sector informal tiende a incrementarse a medida que
la economfa decae.'" Concordantmente, existe raz6n para creer que la participaci6n de 1a mujer en 
el sector informal Ecuatoriano ha surgido durante la ddcada de 1980 que adoleci6 de profundas crisis 
econ6micas. 

La conceptuaiizaci6n mds influyente respecto del sector informal es la de que constituye un 
exceso en la oferta de fuerza de trabajo que no puede ser absorbida por el sector formal." La mujer
Latinoamericana tiene menor acceso a empleos del sector formal con respecto a sus contrapartes
masculinos y sin embargo se yen cada vez mds impelidas a generar ingresos. La crisis econ6mica, asf 
como crecientes ndmeros de hogares que estn mantenidos por una mujer (defacto o dejure), forzan 
a la mujer a ganarse sus propios medios de vida dentro del sector informal. Lo que resta de este
documento tiene que ver con mujeres del sector urbano Ecuatoriano quienes han elegido hacerlo al 
convertirse en micro-empresarias. 

No se encuentran estadfsticas nacionales que con cierto nivel de confiabilidad indiquen cudntas
mujeres micro-empresarias existen, ni respecto a qud hacen para ganarse a vida, pero una serie de 
es'udios Ecuatorianos encuentran que las mujeres micro-empresarias se concentran en el comercio. 
Cabe anotar que el comercio tambidn constituyc el elemento mds grande del sector informal del pais:
49.1 porciento de toda la gente en el sector se dedicaba a actividadez comercia ,-.' En Quito, por
3jemplo, Farrell encontr6 que el 70 p~rciento de las micro-empresas comerciales estaban constitufdas 

por mujeres, aunque la proporci6n era mucho mds baja para Guayaquil." La mujer tambidn
predomina en ciertas ramas de la producci6n, especialmente ropa/textiles, cerrmica y ciertas 
actividades alimenticias asf como servicios de ciudados personales. 

' Ha surgido una gran oleada de literatura que demuestra c6mo las definiciones dei censo y de la 
encuesta de hogares, asf como mdtodos para obtener informaci6n sobre activiiddes econ6micas,
incluyendo "ocupaci6n" o "actividades primarias/secundarias" dejan detr s subtstimaciones muy
pronunciadas respecto a la mujer tanto en el sector informal como en faenas agrfcola, de bajos 
recursos. Esta literatura estA citada y resumida por Rae Lesser Blumberg, en "Making the Casefor 
the Gender Variable: Women and the Wealth and Well-being ofNations. 

10 V~ase, por ejemplo, Berger, op. cit., p. 15. 

11 Jaime Mazzera, "Excedente de Oferta de Trabajo y Sector Informal Urbano." En La Mujer en 

el Sector Informal, editado por Marguerite Berger y Mayi'a Buvinic. 

12 Seguido por 23.6 porciento que se dedican a las actividades maufactureras, 16.8% servicios 
y 9.3 porciento a ia construcci6n (Baca Carbo, op. cit., p. 13, citando la ola de la Encuesta de 
Vivienda Permanente de Noviembre de 1987 del Instituto Nacional de Empleo, INEM, del Ministerio 
del Trabajo). 

"3Gilda Farrell, "Los Microcomerciantes del Sector Informal Urbano: Los Casos de Quito y 
Guayaquil." El Sector Informal en los PalsesAndinos. 
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EL TRATO CON HOMBRES Y MUJERES
 
MICRO-EMPRESARIOS
 

Dos nociones cada vez m spopulares entre quienes disefian yio estudian a la micro-empresa
Jienden a disminuir el acceso de la mujer micro-empresaria a! apoyo. Primero estd la idea de que en 
raz6n de la las mujeres micro-empresarias operan negocios t'oicarnente mAs pequefios que los hombres, 
no tienen una orientaci6n muy empresarial ni orientan su gesti6n hacia la prosperidad con el mismo 
afIn que sus contrapartes hombres. Segundo estA la idea de que las micro-empresas que cuentan con 
mayor potencial de expansi6n - especialmente en cuanto a la generaci6n de empleos - son las que 
merecen la mayor parte del crdito y otros recursos destinados al SME. Operativamente, estas dos 
ideas se traducen frecuentemente en un creciente prejuicio contra el apoyo a micro-empresas
comerciales, justificdndose en el hecho de que crean menos empleos y menores valores afiadidos. El 
prejuicio en contra de apoyar a la micro-empresa comercial funciona en perjuicio de ia mujer ya que
contituyen quienes est~n presentes mds preponderantemente en ese.sector. Donatarios y practicantes 
que sostienen estos puntos estn en favor de dirigir los recursos hacia ]as actividades productivas que 
se encuentran a niveles mds altos dentro de la pirdmide micro-empresarial - donde, en realidad son 
menores los mnimeros de mujeres involucradas. Sin embargo, existen razones econ6micas poderosas 
para irse en contra de la poca sabia opci6n de excluir a la mujer de las gestiones de apoyo." 

Empieo, Ingresos y Productividad 

La mayor parte de los proyectos de desarrollo de la mico ypequefia empresa se preocupan por

alcanzar tres metas independientes pero relacionadas entre sf, especfficamente la generaci6n de puestos

de trabajo, y mejores niveles de ingresos y productividad. El apoyo que cada una de las metas reciba
 
tiene impoirtantes implicaciones relativas at gdnero de los empresarios.
 

Empleo 

Con respecto a los datos que existen sobre generacidn de empleos, el panorama proyecta cosas 
en pro y en contra cca respecto a si los proyectos micro-empresariales de crgdito y/o capacitaci6n 
generan un importante ntimero de puestos de trabajo en empresas que son operadas por cualquiera de 
los dos g~neros. No siempre son los negocios operados por hombres los que generan empleos. Por 
ejemplo, en un estudio Ilevado a cabo en 1985 sabre el proyecto crediticio micro-empresarial ADEMI 

, La informaci6n empfrica obtenida en el curso de este informe provino de varias fuentes 
incluyendo (a) una encuesta aplicada a 582 micro-empresarios que se llev6 a cabo especificamente para
este diagn6tico sectorial y que se denominard en adelante coino la "Encuesta Micro-empresarial," (b) 
un estudio del programa UNEPROM que se denominard la "Encuesta de UNEPROM", (c) una 
evaluaci6n del programa de CARE al que se denominarl la "Encuesta de CARE", y (d) una "breve 
apreciac.:cn rural" de microempresas y programas que la autora llev6 a cabo en cuatro 'ocalidades 
diferentes del Ecuador. Adenids la i-formaci6r. fue extrafda de literatura micro-empresarial mundial. 
En cuanto a una descripci6n de la metodologfa utilizada, v ase Anexo 1 a final de este capftulo. 
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de la Reptiblica Dominicana, se encontr6 que mujeres micro-empresariasl5 crearon un promedio de 
1.5 empleos mientras que los participantes varones generaron un promedio de 1.3. Lo que es ms, 
en el sector de ropa, que constitufa el sector mds grande (150 de las 847 empresas) y el que contaba 
con mayorfa de mujeres (casi ia mitad de los clientes de crdIito mujeres se habfan agnpado en esta 
sector), las micro-empresas dirigidas por mujeres crearon 1.4 puestos de trabajo adicionales en 
comparaci6n con tinicamente .64 empresas de hombres. 16 

En las tres encuestas sujetas a andlisis durante el curso de esta investigaci6n, existe evidencia 
mezclada con r'specto a la relaci6n existente entre gdnero de los propietarios micro-empresarios y la 
generaci6n de fuentes de trabajo. Per un lado, parte de la evidencia demuestra que las mujeres acusan 
tasas mds altas de generapi6n de emplpos. Pero nids dram:ticamente, la Encuesta de CARE encontr6 
que de los ciientes con que contaban cuatro fundaciones que segufan el modelo de ia Fundaci6n 
Carvajal, micro-emprecairias que representaban un poco por debajo de un tercio de la muestra, 
generaron dos tercios completos de todos los nuevos enpleos que se habfan creado."7 La tasa de 
expansi6n de empleos con respecto a 'a rnujer tambidn prob6 ser un tanto mAs alta olue la de los 
hombres inclufdos en 'as dos submuestras del estudio de UNEPROM: quienes habfa recibido 
capacitaci6n sin recibir ctrdito y el grupo de control. En ambas submuestras, hombres y mujeres 
contaban con niveles similar.s de empleo inicial. En la ttacera submuestra, qLienes habfan recIbido 
tanto capacitacidn como cr~dito, no acusaban una importante diferencia por g~nero para la tasa de 
expansi6n en el ndmero de puestos de trabajo aunque los hombres contaban con mds empleados. 

Contrariamente, los hombres tendfan a crear un tanto m1s de empleos en las dos fundaciones 
crediticias "minimalistas" que reciben el apoyo de ACCION y que se incluyeron en la Encuesta CARE 
- FED en Quito y la Fundaci6n Eugenio Espejo (FIEE) en Guayaquil. De igual manera, en la encuesta 
micro-empresarial Ilevada a caO' por el equipo actual, los hombres reportaron un mayor nimero de 
empleados asf como mejores niveles en las condiciones de empleo desde que iniciaron sus negocios. 

Ingresos 

En la literatura sobre micro-empresa, la expansi6n en ingresos se mide menos a menudo que 
la expansi6n del empleo. Los datos relativos a ia micro-empresa Ecuatoriana mueztran el mismo 
patr6n: si bien todas tres encuestas nacionales dimensionaron los cambios en las condiciones de 
empleo, tinicamente una de 1llas incluy6 dimensionamiento explfcito para la expansi6n de ingresos, 
especfficamente la Encuesta Microempresarial, que no encontr6 diferencia importante alguna entre 

' Las mujeres correspondieron a 150 de los 847 receptores de prdstamos independientes (con 

respecto a cr~dito grupal) otorgados bajo el programa. 

16 R .e Lesser Blumlerg, "Etrepreneurship, Credit and Gender in the Informal Sector of the 
Dominican Republic: the ADEMI Story." iVomen in Development:A.J.D. 's Experience 1973-1985, 
Voi. II. Diez Estualosde Clmnpo editadospor Paula Goddard. 

17 Margaret Hagen y Tamara Tiffany, Small EnterpriseDevelopment ProjectCreditStrategy Study, 
p. 29. El modelo de la Fundaci6n Carvajal hace hincapid en la capacitaci6n en aspectos de 
administrac!6n de negocios, contabilidad, mercadeo y similares, y concede cr~dito a una pequefia parte 
de quienes han sido capacitados. 
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hombres y mujeres. En las otras dos encuestas, la aproximaci6n mAs cercana a una medida de ingresos
se obtiene por suposici6n sobre preguntas relativas a la expansi6n empresariai. 

Por ejemplo, la Encuesta de UNEPROM encontr6 que alrededor de 85 porciento tanto dehombres como de mujeres que habfan recibido cr6dito reportaron que sus empresas habfan sufrido una
expansi6n; sin embargo, el 29.6 porciento de los hombres versus el 18.2 porciento de mujeres
reportaron que sus empresas habfan crecido "mucho". 

Dentro de la Encuesta de CARE, alrededor del 90 porciento de los beneficiarios de cr~dito
hombres y mujeres de FEE reportaron que sus negocios habfan prosperado desde 1988; tambidn fue escasa la diferencia reportada en cuanto a la expansi6n de clientes hombres y mujeres dentro de lasfundaciones que siguen el modelo Carvajal (82 porciento versus 77 porciento). A pesar de 6iio, son menos las mujeres receptoras de crdito bajo la FED que han reportado una expansi6n en su empresa
desde 1988 en comparaci6n con los hombres (77 porciento de mujeres versus 93 porciento de loshombres). A los beneficiarios contemplados en la Encuesta CARE tambidn se les pregunt6 si es quelos actuales niveles de ventas cubrfan sus costos de mejor manera, de igual manera o con mayor
dificultad que en 1988. Entre tos clientes de FEE y beneficiarios de las fundaciones que utilizan elmodelo Carvajal, existi6 muy poca diferencia por gdnero: entre los clientes FEE, el 51 porciento tantode hombres como de mujeres report6 estar en capacidad de cubrir sus costos de mejor manera, as(como el 38 de los hombres versus el 33 porciento de mujeres dentro de las fundaciones con el modelo
Carvajal. Sin embargo, entre los clientes de FED, las empresas pertenecientes a hombres volvieron a rendir mejor: 50 porciento de hombres frente al 39 porciento de mujeres que reportaron haber
cubierto los costos ahora que en 1988. En breve, pa,,ece nQ haber un patr6n simple respecto a la
posibilidad de que los ingresos de hombres hayan incrementado m1s que los de las mujeres. 

Particularmente aplicable es la evidencia que surge del estudio UNEPROM respecto a lo que
hombres y mujeres micro-empresarios hacen con sus ingresos. Especfficamente, en todas tressubmuestras (cr~dito y capacitaci6n, dnicamente capacitaci6n y mecanismos de control) las muieres
demostraron mayor propensi6n a ]a reinversi6n en la empresa que los hombres. En la submuestra
correspondiente a cr6dito y capacitaci6n, la mujer gast6 el 14.6 porciento ms de sus ingresos enreinversi6n empresarial, frente al 8.1 porciento en el caso de los hombres. Entre quienes habfanrecibido dnicamente capacitaci6n, las mujeres reinvertieron el 18.3 porciento de ingresos frente al 9.5
porciento para el caso de los hombres. En el grupo no-beneficiario de "control", la mujer reinvirti6
14.5 porciento frente al 9.1 porciento de reinversi6n empresarial realizada por los hombres. 

Existe bastante evidencia de que la mujer que tiene responsabilidades como jefe de hogar yproveedora centra sus gastos en la nutfici6n de sus hijos, con un segundo interns por la escolaridad delos mismos, su salud y vestido. Las mujeres tamiin tendfan a retenerse menos niveles de ingresos
para gastos personales que los hombres. " Los datos de UNEPROM no distinguen entre mujeres que
constituyen jefes de familia o proveedoras principales con respecto a aquellas que tienen menosobligaciones en este sentidr. Este tiltimo grupo podrfa disponer de un nivel adicional de ingresos paraotros gastos - tales como reinversidn empresarial. Ningdn dato muestra que la mujer puede tambidnencontrarse en uni6n marital como sucede con los hombres: 81 porciento de las mujeres frente a 83 

"sWase Rae Lesser Blumberg, "Income Under Female vs. Male Control: Hypotheses from a 
Theory of Gender Stratification and Data from the Third World," Journalof Family Issues, Vol. 9,No. 1 y Blumberg, Making the Casefor the Gender Variable, op. cit. en cuanto a revisiones hechas 
de los nivel'es le gastos que realizan hombres y mujeres. 
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porciento de los hombres se encuentran casados o participando de una uni6n libre. Aunque de acuerdo 
a las expectativas culturales estas mujeres casadas deibieran constituir dinicamente proveedoras
secundarias con obligaciones secundarias tambidn, no existe datos con respecto a cudntos de sus 
maridos son en realidad los proveedores principales. Sin embargo los datos demuestran qut la mujer, 
a despecho de su alta tasa de estado civil casadas y mayor tendencia a la reinversi6n, gastan casi tanto 
en alimentos como los hombres: dentro de ia submuestra de cr&tito y capacitaci6n, los hombres 
gastaron 55.8 porciento frente al 47.0 porciento de las mujeres. De quienes recibieron dinicamente 
capacitaci6n, los hombres gastaron 54.0 porciento versus el 48.9 porciento para las mujeres. Y entre 
los no-beneficiarios, los hombres gastaron el 68.2 porciento frente al 65.5 porciento de las mujeres. 

Productividad 

Un estudio realizado en 1988 sobre la FED 9 demostr6 que las mujeres prestatarias
incrementaron sus ingresos por hora muy por sobre las tasas de los hombres prestatarios, al 
compararlos con los no-prestatarios del mismo g~nero, luego de que varios valores extremos habfan 
sido retirados. Estas beneficiarias de cr6dito bajo el programa de FED incrementaron su 
productividad: hicieron mds dinero mientras trabajaron menos horas. Dado el hecho de que estas 
mujeres tenfan entre 5 y 6 hijos por hogar, y por tanto se vefan obligadas a trabajar el "doble" tanto 
en actividades econ6micas como dom6sticas, era relevqnte decir que eligieron cortar el ntimero de 
horas que trabajaban. Por ejemplo, las micro-empresarias disminuyeron sus dfas de labor empresarial
de 10.3 horas en 1984 a 9.3 horas para 1985.' Es de presumir que mucho de este tiempo adicional 
fue destinado a la crianza de los hijos (es decir, "la formaci6n de capital humano). 

Para generalizar, en la magnitud en que las mujeres micro-empresarias est~n tan orientadas 
empresarialmente como sus contrapartes masculinos, teniendo siempre la responsabilid,-d primordial
del bienestar de sus hijos, podemos hablar de un "efecto sinergdtico" que se logra al canalizar fondos 
hacia ia mujer - mujeres quecombinan los impactos econ6micos que tienen los fondos con las 
repercusiones adicionales de contribuir a la formaci6n de capital humano. 

Caracterfsticas Empresariales de Hombres y Mujeres 

Al examinar si las micro-empresarias tenfan mentes empresariales tanto como los hombres, se 
debe recordar que los clientes de fundaciones micro-empresariales dentro de los varios estudios no son 
representativos del universo micro-empresarial total. En lugar de 611o, tienden a contituir un grupo
auto-seleccionado de personas quienes han elegido crecer. Los micro-empresarios entrevistzdos en la 
presente "breve apreciaci6n rural" (RRA) constituyen un grupo atin m;s selecto: a excepci6n del 
seguimiento realizado a travs de la Encuesta Micro-empresarial de Cuenca (VWase Anexo C), el 
personal de la fundaci6n se encuentra muy influenciado por la selecci6n de clientes quienes intervienen 
en reuniones grupales y/o fueron entrevistados en sus mismos predios empresariales. Si bien unos 
pocos de dichos hombres y mujeres no habfan encontrado 6xito, a menudo demostraban el entusiasmo 
de gente que se habfa benaficiado de la ayuda que habfa recibido. Esto es mucho mits cierto para 

'9Buvinic, Berger y Jaramillo, op. cit. 

2wbid. 
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quienes habfan recibido crddito adem s de capacitaci6n. Las mujeres entrevistadas en el RRA probaron 
ser igualmente empresariales que los hombres. 

Sin embargo, la Encuesta Micro-empresarial proporciona el lote de datos mds rico al comparar
la orientaci6n empresarial de hombres y mujeres. En general, los resultados de esta encuesta 
demuestran que las mujeres micro-empresarias son por lo menos tan empresarias como los hombres. 
Algunos de los aspectos para los que hombres y mujeres empresarios indicaron niveles similares de 
dedicaci6n y orientaci6n empresarial incluyen: 

" 	 Percepci6n de que podrfan vendern,.:"' 

* 	 Deseo de exportar; 

• 	 Satisfacci6n con la empresa; 

• 	Deseo de ampliarse; 

* 	 Percepci6n de capacidad para competir con empresas m s grandes; y 

* 	 Percepci6n en el sentido de que su mayor necesidad de expansi6n constituye el capital de 
trabajo. 

En relaci6n a la escala de sus empresas, aunque los hombres contaban con mds empleados y 
un rol de pagos mensual ms importante, los empresarios hombres y mujercs probaor ser cotejas con 
respecto a: 

• 	 Nivel de activos fijos; 

• Cambio en ingresos de 1989-1990;
 

" Ganancias/p~rdidas de la empresa;
 

" Mantenimiento de un libro mayor;
 

• 	 Solicitud de prd.!amos empresariales en el iltimo afio; y 

* 	 Mantenimiento de una cuenta bancaria. 

En algunos aspectos, las mujeres superaron a los hombres en sus atributos empresariales al 
haber reportado: 

* Menos problemas con la venta de sus productos;
 

" Menos problemas con ]a comercializaci6n y competencia;
 

• 	 Puntos de vista ras optimistas respecto al futuro de su empresa; 

• 	 Mgs cr6dito por parte de los proveedores; 
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" Mayor utilizaci6n del libro mayor; y 

* Una tendencia a disfrutar de la competencia y a asumir riesgos. 

Parte de las diferencias encontradas entre hombres y mujeres micro-empresarios tienen que ver 
con su alto nivel de segregaci6n a causa de su g6nero en los varios sectores del mundo micro­
empresarial. Segin se not6, las mujeres predominan en el comercio y en la confecci6n de ropa. Esto 
puede explicar, por ejemplo, el hecho de que las mujeres utilicen mis el cr&lito del proveedor que 
prevalece con mayor fuerza en el comercio. Tambi6n parece haber un amplio potencial de expansi6n 
para la venta de ropa: la demanda no fue reportada como un problema por parte de ninguna de las 
productoras de ropa que se entrevist6. 

La segregaci6n por gdnero dentro del mundo micro-empresarial tambidn parece explicar el 
descubrimiento de que las micro-empresarias estn mds inclinadas a contratar mujeres y los micro­
empresarios mis proclives a contratar a hombres. Ademis, los puestos de trabajo pagados por mujeres 
corresponden a niveles mucho mds bajos: Una reciente muestra de la encuesta micro-empresarial 
realizada por INSOTEC en cinco ciudades de ia costa Ecuatoriana encontr6 que los hombres ganaban 
un 250 porciento mds que las mujeres.2" 

Otras diferencias encontradas para el desempefio micro-empresarial obedecen a las 
circunstancias que rodean a la mujer a causa de su situaci6n de ser mujer. Por ejemplo, tanto la 
Encuesta Micro-empresarial como la breve apreciaci6n encontraron que las empresas pertenecientes 
a mujeres se basaban en la casa mds frecuentemente que las de los hombres. La encuesta tambi~n 
report6 interesantes diferencias por gdnero en cuanto a la utilizaci6n de miembros de la familia dentro 
de la empresa: los micro-empresarios hombres tendfan mis a pedir que sus c6nyuges trabajen con 
ellos en la empresa que lo opuesto, mientras que las mujeres estaban mis inclinadas que los hombres 
per involucrar ]a ayuda de sus hijos en eltrabajo - pero importantemente, mis a medio tiempo que a 
tiempo completo.' Las mujeres a quienes se les entrevist6 en la breve apreciaci6n atribuyeron este 
patr6n a su insistencia de que la participaci6n de sus hijos en el negocio no perjudique sus estudios ­
es decir, manifestaron que sus hijos trabajaban tinicamente cuando no se encontraban en la 
escuela/colegio. 

Otra diferencia notable debida al gdnero y que surgi6 durante la Encuesta Micro-empresarial 
tiene que ver con la raz6n de iniciar sus negocios: las mujeres enfatizaron su gran necesidad 

21 Pablo Samaniego, y Lincoln Maiguashca, Situaci6n y Perspectivas de la Micro y Pequefla 

Industriaen Onco Ciudades Secundariasde la Costa Ecuatoriana: Esmeraldas, Quevedo, Manta, 
Portoviejoy Santo Domingo de los Colorados, p. 56. 

1 En parte, esto puede reflejar valores culturales y disponibilidad relativa de empleo segn el 
gdnero. Los hombres se sentirfan mucho menos c6modos trabajando en una empresa perteneciente a 
sus mujeres, y tendrfan mis facilidad para obtener mejor empleo en el sector formal. En parte, la 
menor participaci6n de los hombres en las empresas de sus esposas tambi6n puede reflejar cudn 
importante es la proporci6n de mujeres que constituyen jefes de hogar entre las mujeres micro­
empresariales reportadas en la literatura yque pudieron descubrirse dentro de una muy pequefia y breve 
muestra de apreciaci6n; desafortunadamente, la funci6n de jefe de familia no fue inclufda como una 
variable en ninguna de las encuestas llevados a cabo para este documento, de manera que posiblemente 
no se la puede evaluar. 
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econ6mica de ganar mis, mientras que los hombres citaron motivos de independencia. Las mujeres
tenfan menor acceso a optar por buenos empleos dentro del sector formal, y cada vez mayor ndimero 
de dllas debfan asimilar responsabilidades de proveedoras a medida que las contribuciones masculinas 
escaseaban o faltaban totr mente. Para ]a mujer empresaria, ganarse la vida en el sector informal es 
la tdnica manera de poder sobrevivir. 

Cumplimiento del pago de Pr6stamos Segdin Gnero 

La mayor parte de los estudios de cr6dito micro-empresarial en el mundo han descubierto que
las mujeres son tan buenas o mejores para pagar sus prdstamos que sus contrapartes masculinas. Para 
esta investigaci6n se contaba con datos tinicamente parciales sobre las tasas de morosidad, pero una 

convez mds, una excepci6n muy compleja, las mujeres representaban tasas menores de morosidad. 
Los datos contenidos en la encuesta CARE demuestran que las tasas de morosidad entre las mujeres
beneficiarias de FED corresponde al 6.8 porciento frente a 12.2 porciento para los hombres, mientras 
que la tasa de morosidad de las mujeres dentro del programa de la FEE corresponde a 0 porciento
frente al 4 porciento para los hombres. La cifra acumulativa en cuanto a morcsidad dentro de las 
cuatro fundaciones que siguen el mocielo Carvajal proporcion6 una sola excepci6n - una tasa de 
morosidad del 13 porciento para las mujeres frente a 7 porciento para los hombres. Como los datos 
de CARE de que se disponfa para este an~fisis eran globales para las cuatro fundaciones que habfan 
adoptado el modelo Carvajal, no fue posible verificar los datos para comprobar d6nde se habfan 
repoitado las mds altas tasas de morosidad. Sin embargo, los datos que obtuvieron durante la breve 
apreciaci6n por parte de una de las fundaciones Carvajal (CIPEP en Manta) demostraron el 0 porciento
de mujeres morosas, comparado con 10 porciento para los hombres. Entrevistas lievadas a cabo con 
FADEMI indicaron que, en una lfnea de crdito, era menor el ndmero de mujeres morosas (7 porciento
de mujeres frente al 9 porciento de los hombres); en otra, la mujer comprendi6 el 39 porciento de los 
prestatarios, pero dinicametne el 33 porciento de quienes se encontraban morosos. 

Resumiendo lo anterior, parece ser que las micro-empresarias quienes buscan programas de 
apoyo micro-empresarial ponen tanto empefio en sus negocios como los hombres, aunque sus empresas
tienden a ser mds pequefias en escala. Tambidn se encuentran mds apremiadas por su hogar, sus hijos 
y la necesidad econ6mica.' Ademds, aparentemente las micro-empresarias se desempefian mejor para
cumplir con sus obligaciones crediticias. En breve, no parece haber una base econ6mica para dar trato 
preferencial a los micro-empresarios hombres. 

LO QUE FUNCIONA BIEN PARA LAS FUNDACIONES
 
FUNCIONA MFJOR PARA LA MUJER
 

Uno de los prop6sitos de Ilevar a cabo la breve apreciaci6n era el de aprender si es que los
procedimientos seguidos por las fundaciones de apoyo micro-empresarial facilitan u obstaculizan su 
gesti6n de apoyo a las beneficiarias mujeres. La literatura de que se dispone sobre desarrollo micro­
empresaria1 revela consistentemente varios factores conducentes al cumplimiento de programas de 

2 Estos aspectos se tratan en mayor detalle mis adelante en este capftulo. 



75
 

crbdito micro-empresarial que encuentran 6xito - factores que concomitantemente resultan en mayores
porporciones de mujeres que est n siendo atendidas como beneficiarias: 

I. 	Uno de los factores mds importantes para este 6xito es el de aplicar tasas de interns 
positivas reales de manera que la fundaci6n no se descapitalice y no tenga lugar el bien 
conocido efecto de "filtraci6n" inherente al cr6dito subsidiado.' Puede apreciarse una 
clara relaci6n entre las fundaciones encuestadas con respecto al tipo de interds aplicado 
y la proporci6n de mujeres beneficiarias de cr&Iito. La fundaci6n que mds alto interds 
cobraba era la FED, cuyas tasas equiparan a las de mercado, y luego afiade honorarios 
por capacitaci6n, seguro, y demds rubros que se amortizan con el prdtamo. FED tambi~n 
es la tinica fundaci6n que pide pagos semanales, lo que conduce a una pronta
recuperaci6n de sus fondos. Como resultado de esta estrategia, cuenta con un 170 
porciento de auto-suficiencia segn su informe presentado ante el Banco Interamericano 
de Desarrollo.' Tambi~n cuenta con el mds alto porcentaje de clientes mujeres - el 60 
porciento. En contraste con esta situaci6n, el UNEPROM, que ofrece una tasa de interds 
subsidiado, cuenta con un 54.1 porciento de clientzs mujeres, pero dinicamente el 35.6 
porciento de las mismas ha recibido cr6dito. 

2. 	 Las fundaciones que han encontado 6xito no han impuesto altos costos transaccionales 
para poder obtener un prdstamo, tales como largas esperas, numerosos viajes a oficinas 
o bancos distances, contactos intimidantes con bur6cratas displicentes que pertenecen a 
una clase social mds alta, formularios largos y complejos y otros impedimentos 
burocr~ticos. Nuevamente, el papeleo y requisitos "iniciales" de FED parecen ser los 
menos onerosos de todos aquellos que funcionan en las fundaciones visitadas. 

3. 	 Otro -Factor que se asocia con el 6xito que obtienen los proyectos de crdito micro­
emprasarial tienen que ver con la no imposici6n de altos requisitos de garantfas o de 
complejos procedimientos de firmas de galantes que respalden a un pr6stamo. En el 
programa de ia FEE, el mecanismo de "grupos solidarios" se utiliza entre los clientes mds 
pobres, quienes en su gran mayorid son mujeres dedicadas al comercio.' Bajo un 
programa de grupos solidarios, el grupo recibe una garantfa colectiva y ejerce presi6n 
social para que se realicen los pagos pendientes. Esto elimind ia necesidad de contar con 
colateral, garantes y mecanismos de garantfa similares, y casi siempre resulta en tasas de 
morosidad muy bajas. Si bien la mayor parte de pr~stamos individuales se otorgan a 
hombres, las mujeres tienden a estar mds involucradas en grupos solidarios. La FED 
tambidn solfa tener un elemento de grupos solidarios que fue eliminado como parte de 
una reorganizaci6n en la que se reemplaz6 este recurso. El gerente actual considera que 

"Filtraci6n" se refiere a la tendencia de que quienes tienen mayor influencia y se encuentran en 
mejor situaci6n dentro de un grupo de beneficiarios dado reciban participaciones desproporcionadas 
de recursos subsidiados valiosos y escasos, tales como el crbdito. 

' Fundaci6n Ecuatoriana de Desarrollo, Programade Desarrollode la MicroempresaFormal:25 
Meses de Trabajo,Junio 1988-Junio 1990. 

1 De acuerdo con Robert Kramer, Sub-Director de USAID/Ecuador, el mecanismo de grupos
solidarios adoptado por FEE ha funcionado excepcionalmente bien. 
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los grupos solidarios no son culturalmente apropiados para el Ecuador, mientras que la 
experiencia de FEE prueba lo contrario. De acuerdo con el estudio de Buvinic et alY, 
6 porciento de los micro-vendedores inclufdos en los grupos solidarios de ia FED entre 
1984 y 1986 constitufan mujeres frente al 35 porciento de micro-productores que
recibieron prdstamos individuales. Los dem s procedimientos introducidos por la FED 
para facilitar prdstamos, ain dada la ausencia actual de los grupos volidarios, le otorgan 
un punto en este aspecto asf como con respecto al 60 porciento de clientela femenina. 

En general, los requisitos de colateral y garantes tienden a deprimir mds a la clientela 
femenina que la masculina, ya que las mujeres por lo general tienen menos acceso a tipos
de propiedad aceptadas como garantfa', o el nivel de influencia y contactos para contar 
con garantes solventes. Un problema oue se plantea al precisar de garantes y que fue una 
revelaci6n en el curso de ia breve apreciaci6n, tenfa que ver con una innovaci6n a las 
leyes Ecuatorianos que rejuieren que ambos c6nyuges firmen tanto prdstarnos como 
garantfas. Esta limitaci6r especx'J que pesa sobre las micro-empresarias se trata mds en 
detaile en ia Secci6n IV 

4. 	 Los programas m s exitosos ofrecen generalmente pagos frecuentes que corresponden al 
ciclo empresarial de los negocios. Se encontr6 como parte de la breve apreciaci6n, que
la FED habfa cambiado de pagos mensuales a pagos semanales, mientras que la FEE 
continia con el sistema de pagos mensuales pero a menudo aplica un sistema confuso en 
el que el banco privado envfa pagos trimestrales dnicamente al Banco Central. En 
real idad entonces, los pagos son trimestrales para los muchos clientes micro-empresariales 
de otras fundaciones. Las tasas de morosidad parecen ser substancialmente menores para
clientes que deben realizar pagos mensuales o mds frecuentes. Los micro-empresarios 
FED entrevistados no tenfan quejas respecto a los pagos semanales, aunque de acuerdo 
al personal de FED, los micro-empresarios que se ven sujetos a sectores que acusan 
largos ciclos empresariales - tales como los carpinteros - a veces encuentran que les es 
diffcil realizar pagos semanales. En general, la FED tiene una tasa muy baja de 
morosidad. Las tasas mAs bajas de morosidad tambidn se encontraron dentro de las Ifneas 
de cr&tito de USAID/CFN, que requieren pagos mensuales, que para lfneas de cr~dito 
que operan a trav~s de bancos locales y que enfatizan los envfos trimestrales de dineros 
al Banco Central. FADEMI, por ejemplo, tiene ambos tipos de lfneas de cr&lito, la de 
USAID/CFN que contempla pagos mensuaies y las de banco/Banco Central que
contemplan pagos trimestrales - con una tasa de morosidad mucho mds baja en el caso 
anterior." 

7 Buvinic, Berger, y Jaramililo, op. cit. 

8 Por ejemplo, casi nunca se acepta joyas a excepci6n de prestamistas informales y casas de 
empefios. 

' En realidad, el sistema m s extrafio, confuso e inc6modo se encontr6 en el curso de la breve 
apreciaci6n y tenfa que ver con las lfneas de cr~dito de FADEMI ajenas a la de USAID/CFN. Este 
sistema se debe a la polftica adoptada por la sucursal del banco que maneja el dinero. Pero como 
parece haber tenido un impacto mds negativo para las mujeres que para los hombres, se lo trata en m~s 
detalle m s adelante. 
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5. 	 Muchos de los programas crediticios mds exitosos no excluyen arbitrariamente a ciertos 
tipos de micro-empresas, tales como tiendas, y tfpicamente cuentan con un mayor ndmero 
de beneficiarias mujeres' Los programas que restringen la participaci6n del comercio 
tienden a congelar a una gran parte de posibles beneficiarias mujeres. Si bien las micro­
empresas comerciales en realidAd generan menos puestos de trabajo que aquellos sectores 
de la producci6n que usan mano de obra exhaustiva tales como la confecci6n de ropa, y 
acusan menores niveles de valor afiadido que sectores intensivos de capital tales como el 
metalmecAnico, no existe evidencia alguna que prueba que los micro-emprearios 
dedicados al comercio constituyan los peores sujetos de crdito. Reportan incrementos 
en ventas, a veces a una tasa superior a las de las empresas productivas, 3" y en medida 
de lo que la micro-empresa comercial pueda tener dificultad por ser mds pobre, sus tasas 
de morosidad sobre pr~stamos pueden hasta ser inferiores. Esto va de acuerdo con las 
revelaciones obtenidas en Guatemala y en cualquier otra parte'2 en el sentido de que la 
mayorfa de los asesores de campo creen firmemente en que los micro-empresarios m~s 
pobres, cuentan con los mejores registros de pago. 

Como las fundaciones no recogen datos colectivos sobre clases sociales de los clientes, el mejor
de-sempefio de los segmentos de micro-empresarios mds pobres se basa en impresiones. Pero 
impresiones similares derivadas de las entrevistas fueron cuestionadas con ambos tipos de asesores 
durante la breve apreciaci6n, concretamente la FED y CIPEP/Manta. Los asesores tambi6n opinaban 
que las mujeres eran tan o mejores pagadoras que los hombres, a despecho del hecho de que son por
lo general mds pobres y sus negocios son por lo general mds pequefios que los de sus contrapartes 
masculinas. 

En general, los datos Ecuatorianos que se han generado de esta investigaci6n estAn a tono con 
la literatura a encontrar que lo que trabaja bien para las fundaciones funciona mejor para afianzar la 
proporci6n de mujeres beneficiarias de cr6dito. 

o Por lo tmnto, es quiz1s contraproducente que el Banco Interamericano de Desarrollo haya 
impuesto con frecuencia una restricci6n en el sentido de que los pr6stamos ME que se concedan con 
sus dineros deben corresponder a "actividades de transformaci6n" (principalmente producci6n). Si bien 
algunos de los beneficiarios Ecuatorianos se han dado modos de renegociar este requisito (por ejemplo
el CONAUPE), otros (por ejemplo la FED) se ven afectados por los mismo. Afortunadamente, la 
FED tambi~n tiene acceso a los fondos de ACCION para un fondo de garantfa bancaria que le permite 
continuar atendiendo a las necesidades del sector comercial ME en esa magnitud. La proporci6n de 
mujeres inclufdas en la gesti6n de la FED es muy alta adn cuando cuente con un reducido ndmero de 
clientes comerciales porque muchos de sus clientes productivos se encuentran interviniendo en el sector 
de producci6n de ropa en el que participa la mujer de manera preponderante. 

3' Arelis G6mez, Informe de Evaluaci6nde Impacto ProgramaUSAID/MTRH. 

32 Rae Blumberg y Jaime Reibel, Guatemala'sUrbanMicroenterpriseMultiplierSystem (SIMME): 
ProgramAppraisal. Vase tambi6n Rae Blumberg y Elspeth Revere, Evaluationof Guatemala'sUrban 
MicroenterpriseMultiplierSystem (SIMME). 
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LIMITACIONES ESPECIALES DE LA MUJER EMPRESARIA 

La Mujer y la Necesidad de Contar con la Firma de su C6nyuge 

Hace dos afios, al comienzo de la Presidencia de Borja, el Congreso Ecuatoriano aprob6 
aigunas reformas orientadas hacia la eliminaci6n de obstAculos estructurales y legales relativos a la 
igualdad femenina - que ya estA garantizada por la Constituci6n. El pdrrafo 5, Artfculo 19 dice: "La 
mujer, sin importar cual sea su estado civil, tiene igualdad de derechos y oportunidades que el hombre 
ei en los aspectos de vida pdblica, privada y familiar... "." Pese a Illo, muchas polfticas y leyes 
continuaron discriminando contra la mujer desde las reformas implantadas recientemente por Borja. 

Una de estas reformas requerfa la firma de ambos c6nyuges (para parejas en uni6n libre asf 
como para aquellas que estaban legalmente casadas) para obtener un prdstamo u otorgar una garantfa 
de pr6stamo. El razonamiento detrds de esta reforma era el de que la mujer no debe ser obligada a 
una acci6n de pr~stamo comprometido por su c6nyuge a no ser que participe de 61. Muchas mujeres 
se habfan venido quejando de que sus maridos no les comunicaban cuando estban comprometi~ndose 
a obligaciones de cr~dito. Pese a las buenas intenciones, esta reforma tuvo el efecto de un boomerang 
y ha tenido serias y negativas repercusiones para la mujer. 

Como se hizo presente de manera muy clara en el curso de la breve apreciaci6n, cuando un 
hombre necesita un pr~stamo, es 61 quien mds poder de influencia tiene para hacer que su esposa firme 
que lo que sucede en caso contrario. Entre otras consideraciones, la posici6n social superior del 
hombre, el poder econ6mico y la fuerza ffsica le prestan mayor "presencia". Tambi6n, adn cuandG 
una pareja se haya separado, la ley precisa contar con ambas firmas. Nuevamente, un hombre tiene 
mayor poder de influencia para obligar a la c6nyuge separada a que firme, de lo que sucederfa en caso 
contrario. Por razones financieras, agunos hombres separados que tienen hijos con su esposa anterior 
y con un nuevo enlace podrfan estar en necesidad de mantenerse en contacto con la lamilia y contribuir 
esporddicamente pero podrfa no revelar su ubicaci6n para localizarlo. Esto incapacita adn mds a la 
mujer pa. i poder obtener ]a firma de su c6nyuge en una solicitud de prdstamo. 

Una situaci6n andloga existe con respecto al requisito de contar con co-firmantes. Tfpicamente, 
convenios entre fundaciones y bancos precisan contar con un garante. Pero algunos bancos precisan 
contar con dos. Y cada garante significa dos firmas si es que esa persona se encuentra involucrada, 
o ha tenido una uni6n libre. Esto dificulta que la mujer, con su menor poder social y contactos con 
gente solvente aceptable ante los bancos, obtenga pr~stamos micro-empresariales. En una situaci6n 
dada, se involucran niveles de absurda dificultad. Parte de las Ifneas de cr~dito de FADEMI son 
operadas por una sucursal local de uno de los principales bancos del pafs. El gerente del banco 
local ha decidido que los pr~stamos micro-empresariales concedidos a un afio plazo tendrdn que ser 
renovados cada tres meses (cuando los pagos trimestrales son enviados al Banco Central). Ademds, 
existe una polftica en el sentido de que se precisa contar con dos garantes, en lugar de uno, para que 
el pr~stamo pueda ser concedido. Por lo tanto, cada tres meses, el cliente tfpico de FADEMI que 

"' Rae Lesser Blumberg, y Dale Colyer, SocialInstitutions, Gender andRural Living Conditions, 
Documento de Trabajo 12-89. 

' Por contraste, su Ifnea de cr~dito USAID/CFN tiene consideraciones especiales debidas a 
convenio que evita algunas de estas dificultades. 
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utiliza las ifneas de cr~dito que se ven afectadas, deben traer a las oficinas de FADEMI a seis personas 
para una ceremonia de firmas: el beneficiario del pr~stamo y su c6nyuge, y cada garante con su 
respectivo c6nyuge... El sistema ha trafdo mucha confusi6n y planteado dificultades, y son 
especialmente las mujeres quienes se quejan de esta carga innecesaria. Lo que es peor, si una de las 
partes involucradas estA ausente, los papeles no pueden tramitarse y el pago trimestral no puede ser 
enviado. Esto le coloca al cliente ante un gran riesgo de incurrir en morosidad y de tener que pagar 
multas e intereses por morosidad. La breve apreciaci6n puso al descubierto varios casos concretos en 
los que la ausencia de una sola persona del sexteto haya sido la causa de que suceda lo anterior. 

Afortunadamente, el 21 de Agosto de 1990, el Congreso Ecuatoriano aprob6 - y public6 en 
el registro oficial - una modificaci6n de la ley. En la actualidad, s6lo se precisa la firma de uno de 
los c6nyuges - excepci6n hecha de operaciones importantes tales como la adquisici6n de vehfculos, 
casas o propiedades.35 Tendrd que pasar algoin tiempo antes de que el cambio legal Ilegue a la 
atenci6n de bancos y fundaciones. Hasta entonces, el requisito de ]a firma conjunta se mantiene y 
constituye una carga para la mujer. 

La Mujer Empresaria como Proveedora de Cuidados para la Salud 

Cuando un miembro de la familia se enferma, es tfpico que sea la mujer quien deba asumir la 
carga de su cuidado, sin importar las consecuencias que d1lo tenga sobre sus actividades econ6micas. 
Si bien se ha hecho menci6n en la literatura de la "doble carga de trabajo diaria" de la mujer que se 
reparte entre tareas dom~sticas y actividades econ6micas, es muy poco lo que se ha anotado en la 
literatura en cuanto a las repercusiones de g~nero y micro-empresa con respecto a los problemas 
especiales que el cuidado de la salud plantea a la mujer. 

La mayor pane de los micro-empresarios no tienen acceso al sistema de salud pdblico y 
subsidiado del Seguro Social y pueden estar bajo fuertes presiones para pagar por servicios mdicos, 
a causa de los niveles de ingreso mucho mds bajos que caracteriza a las actividades informales y micro­
empresariales. Un ingreso promedio para el sector privado formal y pdiblico del Ecuador es 60 
porciento mas alto que aquel del sector informal, seg-in los estudios basados en la Encuesta Permanente 
de Hngares.' Ademis, un estudio de la gente que trabaja en micro y pequefias empresas dentro de 
cinco ciudades de la costa encontr6 que los hombres ganaban un 250 porciento mds que las mujeres." 
De manera que no existe duda de que la mujer micro-empresaria del sector informal encara dificultades 
con el acceso a cuidados m&Iicos, a no ser que sea casada con un hombre que iiene empleo dentro del 
sector formal que esti al amparo de la Seguridad Social. 

Consecuentemente, es importante el hecho de que en dos fundaciones que se visit6, FED y
FADEMI, se ha institufdo planes medicos y dentales. El plan de la FED involucra a alrededor del 80 
porciento de los, a grandes rasgos, 2.500 beneficiarios actuales, cada uno de los cuales paga en la 
actualidad un poco mras de $2.00 cada seis meses. Esto les proporciona a 6llos y a sus familias el 

" Entrevistas con Susana Valarezo, Directora Tdcnica de CONAUPE y Tatiana Cisneros, Directora 
del Programa de la Mujer, que es pane del Ministerio de Bienestar Social. 

Radil Baca Carbo, op. cit. p. 14. 

7Pablo Samaniego, y Lincoln Maiguashca, op. cit, p. 56. 

http:propiedades.35
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derecho de visitar la clfnica m6dica vespertina que mantiene la FED en sus mismo predios. El medico 
de la FED considera que el plan, que ha venido funcionando casi un afio, estA sobrellevando gran parte 
de sus costos, ya que no todos hacen uso de 61. FED tambi6n mantiene un plan dental y una clfnica 
en sus predios. Todos los beneficiarios entrevistados en la FED apreciaban el plan medico - ain 
aquellos que se habfan unido al programa pero que todavfa no lo habfan utilizado. En realidad, varias 
mujeres se mostraban muy emotivas en su aprecio porque les alivien esta carga tan peculiar. 

El Acceso de la Mujer a ia Capacitaci6n frente al Nivel de Machismo que Exista en la Localidad 

El modelo Carvajal involucra una ingente suma de efectivo destinada a actividades de 
capacitaci6n en administraci6n de empresas (contabilidad, costos, comercializaci6n, relaciones humanas 
y similares). El modelo contempla el acceso a cr~dito para una buena parte de quienes se han 
capacitado. Pese a d1lo, ia cuatro fundaciones que operan en las ciudades de la costa y que utilizan 
el modelo Carvajal tienen una serie de problemas que les han impedido otorgar cr~dito a mds de una 
mindscula parte de las personas que han recibido capacitaci6n. Estos problemas han inclufdo (a) 
descapitalizaci6n debida a pr~stamos muy escasos, demasiado grandes, con plazos demasiado amplios 
y la aplicaci6n de tasas de inter6s menores a las positivas reales, (b) dificultades con los bancos para 
la liberaci6n de fondos que y, st, -ncuentran "en trIrnite", y (c) retrasos por parte de donatarios. En 
realidad, encabezando la lista se e.'.:.-.wontran CIPEP/Manta, donde se han desembolsado 74 pr~stamis, 
y CIPEP/Portoviejo, con 77 pr~stamos. Sin embargo, dichos pr~stamos representan un mezquino 3.8 
porciento y 3.3 porciento, respectivamente, de las 1.967 y 2.299 personas capacitadas en cada lugar. 
Unicamente el 1.8 porciento de quienes participan en el programa en Quevedo (54 de los 3.069 
capacitados) y un mero 1.4 porciento de la fundaci6n Esmeraldas han recibido pr6stamos. La 
fundaci6n de Santo Domingo ha sido suspendida del programa y se encuentra debati6ndose en una 
batalla legal con CARE. 

Las beneficiari,-s mujeres de CIPEP en Manta revelaron que sabfan que otras mujeres habfan 
prestado dinero pa: pouer pagar la capacitaci6n, atrafdas por la promesa del cr&lito ofrecido por los 
promotores/asesores qa matriculaban a ia gente. Cuando no se cristalizaba el pr~stamo, se 
encontraban en problernas. Una mujer admiti6 haber pedido prestado dinero de su marido pero ain 
se encuentra a la espera de recibir un pr~stamo. 

Las ciudades costeras del Ecuador estAn consideradas como las que menos oportunidades 
econ6micas ofrecen para la mujer y donde existen mayores fndices de sometimiento que en las ciudades 
de la Sierra. 8 La provincia de Manabf, donde se encuentran ubicadas tanto Manta como Portoviejo, 
tiene reputaci6n de ser la provincia mds "machista"del pats, y es uno de los sectores formales que estA 
bajo el predominio masculino. Es importante anotar que los proveedores de informaci6n relativa al 
CIPEP reportaron we sus esposos se habfan opuesto a los intentos de varias mujeres de inscribirse 
para el modelo de capacitaci6n Carvajal. Citaron tanto razones culturales ("a mujer es para la casa") 
y una futilidad notoria y creciente de que se tomaba la capacitaci6n con ia esperanza de obtener un 
pr6stamo. La palabra viaja ripido en las pequefias ciudades de la costa donde operan las fundaciones 
que siguen el modelo Carvajal. Y, admitieron los asesores, a no ser que los maridos vean algtmn 
beneficio econ6mico m~s o menos inmediato, a menudo se muestran reticentes a permitir que sus 
mujeres participen del programa. 

38 Blumberg y Dale Colyer, op. cit.; Rae Lesser Blumberg, "Gender and Development in 

Ecuador." 
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Consecuentemente, la impresi6n subjetiva d, los asesores de CIPEP es 'ade que sus
participantes femeninas han sido en su mayorfa jefes de familia, divorciadas, viudas o separadas. En 
realidad, no ha habido una nutrida participaci6n de mujeres en los cursos del CIPEP: 21 porciento 
en Manta y 22 porciento en Portoviejo - la proporci6n mAs baja entre las fundaciones de ciudades de 
la costa que siguen el modelo Carvajal. Esta proporci6n muy baja de mujeres capacitadas por el
CIPEP en Manabf probablemente guarda relaci6n con ]a creencia local de que la cpacitaci6n, por s" 
sola (es decir, sin cr&tito) no conduce a nada en tdrminos de su importancia para ampliar los 
ingresos.-

La proporci6n de mujeres capacitadas por INSOTEC ha sido mucho mds alta que la proporci6n
de poblaci6n femenina inclufda en los cursos de CIPEP. Cuarenta y siete porciento de las 915 
personas capacitadas por INSOTEC entre Junio de 1987 y Diciembre 31 de 1989, eran mujeres, asf 
como el 66 porciento de las 170 personas capacitadas durante los primeros seis meses de 1990. En 
parte, esta mayor Darticipaci6n puede explicarse en raz6n de ]a mayor relevancia inmediata de los 
cursos ofrecidos. Los cursos de INSOTEC se centran en ampliar el nivel de conocimientos en cuatro 
campos de ia producci6n - ropa, alimentos, metalmecdnica y productos de madera. El grupo de 
cursos que m s gente atrae y mds se ha ampliado ha sido el de confcci6n de ropa, al que asisten casi 
exclusivamente mujeres. Aparentemente, es posible que quienes lo tomen apliquen los conocimientos 
adquiridos de inmediato para incrementar su fuente de ingresos - y esto parece influir sobre su propia
actitud y la de sus maridos hacia lo valioso de la capacitaci6n. Tarnbi~n es importante que este curso 
prActico es mucho mds barato que el paquete general de administraci6n empresarial inclufdo en el 
modelo Carvajal. Un recuento de una mujer capacitada por INSOTEC en Santo Domingo - otra 
ciudad que goza de reputaci6n machista -- ilustra el punto: 

Alejandra es una costurera de 30 afios, casada, que tiene una traviesa hija de cuatro 
anios de edad, un taller/ departamento inmaculado, y un marido que per lo general no 
tiene trabajo y trabaja esportdicamente como chofer, pese a su bachillerato. Ella 
confecciona ropa a la medida pero tiene el tftulo de bachiller secretaria. Aprendi6 a 
confeccionar su propia ropa (sin tener alguien que cuide a su hija, y dada la actitud de 
su marido, no le es posible trabajar fuera del hogar en esta etapa de su vida). Pero 
no es lo suficientemente diestra como para realizar obras complicadas o afiadir toques
sofisticados. Por lo tanto ha tenido que limitarse a atender a los clientes mds pobres, 
con disefios bdsicos y a precios m6dicos. Luego particip6 en cuatro cursos de 
INSOTEC y refin6 y ampli6 sus conocimientos. Ahora estA en capacidad de realizar 
trabajo de mejor calidad para ana clientela mds afluente y exigente - a la que puede
cobrarle precios mds elevados. Sus ingresos han iejorado mucho, y segiin 611a acota, 
justo a tiempo. Antes de su capacitaci6n, consideraba que contribufa el 70con 
porciento de los costos de mantenimiento del hogar. Luego su esposo perdi6 atin su 
trabajo ocasional y es 6lla quien mantiene "virtualmente el 100 porciento" del hogar. 

Esto no significa que no se crea que la capacitaci6n sea valiosa en otro sentido: Todos los 10 
participantes de los cursos de capacitaci6n del CIPEP/Manta que se entrevist6 como parte de la breve 
apreciaci6n manifestaron su respeto por los cursos y consideraban que los habfan ayudado en diversos 
grados. Interesantemente, muchos mencionaron haber hecho uso de las nociones de relaciones 
humanas que habfan aprendido y manifestaron que les habfa venido muy ditil con sus clientes, sin 
mencionar mayormente el mantenimiento de cualquier tipo de registro -- el punto que m& 
enfiticamente se habfa recalcado. 
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Lo que es m~s, su mayor nivel de ingresos y demanda ("Nunca me faltan clientes")
han aumentado su auto-confianza. Tambidn siente que su esposo la respeta mAs y que
ahora tiene voz y voto en las decisiones de la casa. 

En breve, si se percibe una compensaci6n inmediata, el marido machista debe aprender a
domefiar su oposici6n a que sus mujeres paguen por recibir capacitaci6n "fuera de ia casa." MAs 
generalmente, la proporci6n de mujeres encontradas en los cursos de las fundaciones que siguen el
modelo Carvajal varfa segtin el nivel de machismo y dominio masculino que prevalezca en ia economfa 
local de cada una de las ciudades. Por lo tanto, aunque las mujeres corresponden a dnicamente 
alrededor de un quinto de las personas capacitadas dentro de las ciudades de Manta y Portoviejo en
Manabf, constituyen el 37 porciento de los participantes en Quevedo y 43 porciento en Esmeraldas -
que cuenta con gran ndmero de poblaci6n Africana y una tradici6n mIs arraigada en cuanto a la 
actividad econ6mica de la mujer. 

El ejemplo del contraste de proporciones en la participaci6n de la mujer los deen cursos 
CIPEP/Manta e INSOTEC nos ponen en alerta respecto al hecho de que las actitudes patriarcales de
los lugares pueden actuar como impedimento par, que la mujer reciba capacitaci6n, en la magnitud 
en que no se perciba una ventaja econ6mica inmediata para el hogar. En breve, estos impedimentos 
no son irremediables. Unicamente se las debe tomar en cuenta como parte de las actividades micro­
empresariales que a futuro se planifiquen para las ciudades de la costa. 

REVELACIONES ADICIONALES SURGIDAS DE LA ENCUESTA 

Consideraciones de tiempo y espacio limitardn lo vertido en esta secci6n a cinco de los 
descubrimientos m~s interesantes que emergieron de la breve apreciaci6n realizada. 

1. Primero, no surgieron casos puros de micro-empresarios que pudieran caracterizarse
limpiamente como productores dedicados a una sola actividad, comercio o especializarse en un solo 
servicio. En lugar de 611o, los micro-empresarios recurrfan a una serie de actividades a fin de
equilibrar las fluctuaciones que se nroducen en sus actividades primarias. Dichas actividades cruzaban 
a menudo el muy citado desgL,. r de "producci6n versus comercio versus servicios" que muchas
fundaciones, agencias donatarias y especialistas que trabajan con el sector informal utilizan al referirse 
a las micro-empresas. Por ejemplo, un zapatero y reparador de calzado de la FED tambi6&; vendfa, 
por ejemplo, dtiles escolares y material de papelerfa de un mostrador que mantenfa en un lado de su
taler, y ropas de mujeres y nihios que mantenfa en otro mostrador de vidrio que mantenfa a la derecha.
La zapaterfa ocupaba el mostrador del centro y ia parte posterior de la habitaci6n. De esta manera,
explicaba 61, incrementaba sus ingresos y se ayudaba en los momentos malos. 

Este descubrimiento va en contra del discrimen que existe para la actividad comercial: muchas 
de las micro-empresas clasificadas como de "producci6n" tambi6n se dedican a actividades comerciales, 
y muchas de las catalogadas como "micro-empresas cornerciales" hacen - o contratan- pate de la 
producci6n de por lo menos su lfnea principal. Los vfnculos e interdependencias encontiadas prueban 
que el mundo micro-empresarial es mAs complejo y variable que las categorfas a que se ha dado lugar 
para cl2ificarlas y apoyarlas. 
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2. La breve apreciaci6n revel6 interesantes ejemplos tanto de "umbrales" de"plataformas." como
Un umbral involucra alcanzar un monto de prdstamo que le permita al negocio realizar

el salto de expansi6n; montos inferiores a estos niveles pueden traer como resultado pequefias mejoras
pero nada dramtico. EstA muy claro que este umbral varfa segdin la actividad econ6mica. Un joyero
tiene un umbral bastante mds alto debido al precio del oro que el que corresponde a un vendedor de ropa en un p'!esto de mercado pdblico. La siguiente historieta ilustra la experiencia de dicha 
vendedora.
 

Yolanda es una mujer de alrededor de 40 afios que ha criado a cinco nifios bajo
principalmente su propio sustento. Su marido contribufa rara vez a los gastos del 
hogar y finalmenl, los abandon6. Ahora su hija mayor, de 19 afios, cuida de la casa 
y de los nifios mns chicos, mientras que la segunda hija, de 17, trabaja con Yolanda 
en sr puesto nermanente ubicado en la calle cercana al inercado lpia*es de Quito.
Habfa sido cliente de la FED durante seis afios ("Creo que me han dado 20
prdstamos!"), pero hasta hace un afio, estos pr~stamos gradualmente escalonados 
habfan sido demasiado pequefios para hacer una gran diferencia en su negocio. Luego
alcanz6 el monto de S/.200.000 (arededor de $335 momento). Este montoen ese 
correspondfa a ]a compra mflima que podfa hacerse en una f~brica que vendfa piezas
de segunda y retazos/sobras. Por primera vez estuvo en capacidad de comprar allf, 
y a un precio tan barato, hablanao comparativamente, "que pude Ilenar toda la
estanterfa." Las ventas proliferaron y empez6 a realizar viajes semanales a Colombia 
para comprar y vender otro tipo de mercaderfa, mientras que su hija de 17 afios
cuidaba del negocio. Su pr6xiino prdtamo ascendi6 a S/.40'.000 a un plazo mdS 
corto, y su prdstamo actual corresponde a S/.600.000 para el mismo perfodo. Compra 
en cantidad y m s barato que nunca antes, afiade a sus ahorros con sus viajes a
Colombia donde vende y compra mecaderfa, y est en capacidad de mantener a su
propia familia y de ofrecer trabajo y alimentos ocasionales a dor sobrinas 
desempleadas de 18 y 20 afios. Sus ingresos se han duplicado, y ademis de la
reinversi6n ha estado en posibilidad de comprar j'-tn., una cocina, muebles, y una 
televisi6n en blanco y negro - todo en el iltimo afio desde queesto su negocio
finalmente alcanz6 ese pr~stamo "umbral" que le permiti6 prosperar. 

Otra cliente de FED ilustra el efecto de la "plataforma" que es posible que se produzca cuando
la adquisici6n de maquinaria adicional posibilita la mayor capacidad de producci6n, por lo menos a
corto plazo, por encina de los i..veles de venta acorwmbrada del micro-empresario. Por ejemplo: 

Manuel es un fabricante de camisas de hombre, parte de una familia de ocho hermanos 
y hermanas de Loja quienes ingresaron al negocio para emular a su hermana wayor 
que aprendiO a confeccionar camisas en una fibrica en la que se ernple6. E-iia inici6 
su propio :negocio, trajo consigo a sus hermanos y los ayud6 a establecerse
individualmente o en parejas en fibricas independientes. Pero los ocho atinan r-cursos 
para rrcalizar adquisiciones de materia prima, en grupos. El taller de Manuel se ve 
como el de la actividad de un solo fabricante: no se ve nada m s que camisas.
Gracias a prdstamos de la FED y de bancos locales, Manuel ha adquirido suficientes
mdquinas de coser adicionales para incrementar la fuentes de empleo de 6 a 9, y
elevar su producci6n en un 50 porciento - que va m s allA de su capacidad de
mercado. (El espera que esto sea un problema temporal). Deja a su hermana a cargo
de la empresa dos dfas a la semana mientras sale a vender sus camisas en un puesto
permanente en el Mercado Ipiales. Segdin su ases(,r, hasta vende camisas y corbatas 
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a los Congresistas que van Ilegando a su lugar de reuni6n desde un punto
estrat~gicamente ubicado en la calle. Estd deseoso de ayudar a venderlas para poder 
pasar por el momento diffcil. 

3. Invariablemente, los micro-empresarios citaron que su mayor obstAculo residfa en la falta 
de suficiente capital de trabajo para prosperar. A tono con esta revelaci6n, no es de sorprender 
encontrar que dos "casos de 6xito" dentro del programa para la mujer en INSOTEC/Santo Domingo
hayan recibido su gran empuje no de la capacitaci6n en sf sino de los ahorros acumulados sobrantes 
despuds de que hubieron pagado a los instructores. El siguiente relato ilustra este caso en varticular: 

Grima, una madre soltera de 29 afios y madre de dos nifios, tiene ahora un pr6spero
negocio de confecci6n de elegante ropa bordada a mano para nifios. Solfa tener un 
mindsculo negocio sin ningdn empleado. Luego principi6 a tomar los cursos de 
costura de INSOTEC y se convirti6 en una de las cinco mujeres elegidas para ser 
entrenadas como instructoras. Como instructora, ha dictado 8 cursos en Santo 
Domingo, Manta, Esmeraldas y Quevedo, a raz6n de S/.40.000 cada uno. Guard6 ese 
dinero y lo utiliz6 para capitalizar un negocio mucho mds amplio que ha surgido con 
m~s fuerza desde entonces. Ahora casi al tope de su rendimiento al atender una orden 
que debe entregar, cuenta con 10 personas que la ayudan, incluyendo a cuatro 
hermanas menores a quienes mantiene en gran medida. Hasta ha contratado a dos de 
sus prepias estudiantes de los cursos de INSOTEC. Ahora cuenta con ditribuidores 
que venden su producci6n en las principales ciudades, y el negocio - irradia 
optimismo al decirlo - "es fabuloso." En ia Petualidad est, pensando en solicitar un 
pr6stamo bancario por S/.7 ti8'000.000 para exportar su ifnea y continuar creciendo. 
Ha trasladado su negocio a un local espacioso que arrierda y esta fuera de su casa. 
A despecho de la reinversi6n que destina al n.gocio, tambidn se ha dado modos de 
dotar a su casa de una sala, comedor, juego de dormitorio, una televisi6n a color; ha 
adquirido ropa para toda la familia; y ain "solamente" un poco de joyas para sf 
misma. 

Jessie, una segunda mujer estudiante que se convirti6 en instructora, tambi~n se 
encuentra utilizando sus ahorros para lanzar una empresa de ropa mds amplia en 
sociedad con una amiga profesora. Entre las dos, cuentan con cinco mAquinas de 
coser standard y una miquina Overlock de modelo casero, y tienen intenci6n de 
producir ropa de nifios. Jessie ya proporciona el 70 porciento de los ingresos
familiares con su actual y modesto negocio de cc. fecci6n de ropa. Ella y su amiga 
creen que cuentan con el equipo y suficiente mercado para hacer un buen negocio, algo 
que nunca antes hubiesen podido hacer sin el capital inicial que recopil6 trabajando 
como instructora de INSOTEC. 

4. Existen claras diferencias en cuanto a la magnitud en que los micro-empresarios en los 
varios negocios y ciudades han estado en capacidad de transformar pr~stamos pequefios para ampliarlos 
y obtener ganancias. Por ejemplo, los productores de ropa de mujer y costureras parecfan estar en 
capacidad de generar mayores ingresos que, por ejemplo, quienes operaban restaurantes pequefios o 
tiendas ubicadas en sus casas. La expansi6n fue claramente m s dindimica en Quito y creci6 a ritmo 
aclerado en Santo Domingo si se las compara con Cuenca, Manta o Portoviejo. Tomando todo en 
cuenta, existen unos muy pocos ejemplos de "saturaci6n de mercado". Una impresi6n muy saliente 
que se verific6 en la breve apreciaci6n es la de que existe considerable potencial de expansi6n en la 
mayor parte del sector micro-empresarial. 
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5. Parece estar claro que la gente que se encuentra ubicada a varios niveles de la "pirdmide
micro-empresarial" tiene diferentes tipos de necesidades y que las fundaciones que visitamos se han 
colocado en un lugar que les permite proporcionar servicios especfficos a las micro-empresas a
diferentes niveles. En teorfa, las fundaciones que trabajan con los varios estratos parecen estar 
ofreciendo un recu:rso muy necesario para ese estrato en particular de micro-empresarios, pero no todos
1o estn haciendo de manera 6ptima. B~sicamente, existen diversas necesidades para cuatro estratos 
de la "pir mide micro-empresarial". 

(a) 	 En el fondo, existe una gran necesidad de contar con pequefias inyecciones de capital de 
trabajo junto con las destrezas empresariales ms rudimentarias para el manejo de cr6dito 
y el cdlculo de un punto de equilibrio y fijaci6n de mejores precios. Este es el estrato 
mAs populoso de ]a "pirdmide". Muchos de quienes reciben bajos niveles de ayuda
pueden estabilizar enpleo, ventas e ingresos en lugar de experimentar una ampliaci6n
sdtbita. Pero los pr6stamos son pequefios, a corto plazo y competen con las tasas de 
inter6s de prestamistas, de manera que los programas auto-suficientes pueden estar 
edificAndose en base a un enfoque "minimalista". FED y FEE constituyon ejemplos de 
fundaciones que han aprendido muchos aspectos claves de c6mo manejar con 6xito a este 
nivel de micro-empresas en el mundo. Es tambi~n un nivel en el que estAn involucradas 
la mayorfa de las micro-empresarias mujeres. 

(b) 	 Un poco m~s arriba en la pir mide - aunque a trav6s de la micro-emrpesa "mediana 
inferior" - el curso de destrezas prdcticas puede resultar en una genera,.6ri de ingresos, 
y a veces, un afianzamiento del nivel de lI empresa. Pese a d1lo, si el cur:o es abstracto 
o te6rico puede no surtir ningdin efecto deseado. Por ejeinplo, un gnpo de aprendices
de carpinterfa compuesto por 20 nifios y j6venes observados en INSOTEC/Santo
Domingo, se encoii.raba sentada en sus escritorios y escribiendo las notas de la clase 
relativas a la clasificaci6n de maderas, enfermedades de la madera, etc. Anotaron que
habfan sobrepasado m~s de la mitad del curso y en consecuencia todavfa no habfan 
logrado coger ni siquiera un rnartillo. Aunque se supone que dcben realizar prlctica de
"martillo y clavos" antes de la finalizaci6n de este segundo curso, ningtin estudiante habfa 
mencionado que sus ingresos habfan mejorado. Esto contrastaba dr~sticamente con los 
informes recibidos de mujeres quienes recibieron cursos extremadamaente pricticos, para
la secuencia de la confecci6n de ropa. Parecerfa ser "que el mejor enfoque es el de 
ofrecer cursos que no solamente son prcticos sino que tambidn cubren ramas que estn 
dominadas tanto por hombres como por mujeres dentro de ia eonomfa microempresarial
Ecuatoriana que es muy estratificada de acuerdo al sexo o g~nero de quien dearrolla la 
actividad. 

(c) 	 Sf parece existir la necesidad de contar con capacitaci6r, general en administraci6n de 
empresas para micro-empresarios de nivel medio quienes pueden estar en necesidad de 
organizar de mejor manera sus operaciones para poder etabilizar y luego incrementar sus 
negocios. Pero dada la escasa evidencia que existe en el sentido de que esta capacitaci6n
proporciona rditos a corto plazo en tdrminos de ingresos, tales actividades de 
capacitaci6n parecen estar mejor vinculadas a un programa de cr&tito viable. El cr6ditu 
tendrA un gran impacto sobre la demanda de los participantes. Tanto en CIPEP/Manta 
como en Portoviejo las participaciones disminuyeron drsticamente luego de que sali6 a 
la luz el hecho de que los tan prometidos fondos de prdstamo todavfa seguirfan
retrasindose. Por ejemplo, por primera vez en su historia, en Agosto de 199C 
CIPEP/Portoviejo habfa tenido que cancelar un curso debido a la deserci6n para fines de 
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la primera semana. El nivel de matriculaci6n habfa disminufdo de 14 a 2 personas. Si
bien unos pocos microempresarios pagardn por recibir capacitaci6n sin tener el alicient(
de un posible prdstamo, el mensaje que emergi6 durante el curso de este estudio er
claro: "La capacitaci6n fue excelente y ahora creemos en un paquete integral de
capacitaci6n y cr6dito. Pero en realidad nos matriculamos interesados en la posibilidad
del dinero. 

Los micro-empresarios de CIPEP/Maita que habfamos entrevistado en la encuesta 
tambi~n expusieron su clara preferencia norque el costo de la capacitaci6n sea cancelado 
mediante la disminuci6n inicial monto la entrega del prdstamo.del a Sugirieron
distribuirlo un poco m s, y/o afadir parte o todo el costo a cualquier prdstamo
subsecuente. De esta manera, crefan que mAs micro-empresarios estarfan en capacidad 
de costearse su capacitaci6n. 

(d) Finalmente, sf parece haber cabida para asistencia tdcnica individualizada y costosa 
dirigida hacia los estratos superiores de la pirdmide micro-empresarial. Este nivel de
microempresarios esfA en capacidad de costearse sus cursos de capacitaci6n, pero ain asf,
el 6xito del programa probablemente serd mucho mayor si la fundaci6n ayudara a que los
micro-empresarios que se inician obtengan un prstamo. El monto del pr6stamo tambidn 
implica un perfodo de pago mAs largo, de manera que estos programas tendrdn problemas 
mayores para lograr su auto-suficiencia. 

IMPLICACIONES PARA FUTURA ASISTENCIA DONATARIA 

1. Se reciben recursos a raudales por parte de agenias donatarias internacionales para
destinarlos al sector micro-empresarial del Ecuador. El Banco Interamericano de Desarrollo y el Banco
Mundial en particular, se han tornado en los principales protagonistas. Se encuentran apoyando a 
programas pdblicos que se han puesto de manifiesto y tambidn a programas del sector privado, que a
menudo involucran la crcici6n o robustecimiento de muchas fandaciones que adn manifiestan debilidad.
Y pese a 61lo todavfa existen muchos obstAculos: relaciones con bancos que todavfa no han sido bien
regularizadas y fundaciones que se encuentran dedicadas denodadamente a "reinventar ]a rueda". No 
parecen tener una idea firme en el sentido de que muchas de las caracterfsticas de programas micro­
empresariales de 6xito ya han sido codificados en la pujante literatura micro-empresarial.
 

Bajo estas circunstancias, un servicio crfticamente importante serfa el de trabajar lascon
fundaciones y con las agencias piblicas (tales como CONAUPE) que estAn recibiendo tanta cantidad

de nuevo financiamiento. 
 El disefio de programas para capacitar a todos los protagonistas clave 
respecto a "lo que finciona y Jo que no funciona" dentro de los programas microempresariales de
crdlito y capacitaci6n podrfan multiplicar la efectividad del apoyo prestado a todo el sector. 

Un programa asf tendrd el efecto de afianzar el acceso que la mujer tenga a estos beneficios.
Esto se debe a r*ue la mayor parte de los programas exitosos han adoptado mecanismos que eliminan
los constrefiinientos iniciales y de otra fndole que de otra manera mermarfan la participaci6n de la
mujer. La difusi6n de esta informaci6n ayudarfa a que las fundaciones Ecuatorianas adopten
procedimientos m s eficaces que tambi~n irfan en beneficio de la mujer. 
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Adem~s de los factores de 6xito que se han enunciado anteriormente y que especfficamente
beneficiarfan a la mujer, cabe anotar otros dos puntos: 

(a) 	 Las fundaciones de mayor 6xito tienden a realizar sus propias recaudaciones de manera 
oportuna y seria; y 

(b) 	 Las fundaciones de mayor 6xito tienden a utilizar asesores conocedores pero humanos, 
quienes son distribufdos geogr~ficamente. Pronto aprenden quidn es, dentro de su zona, 
un buen riesgo y quienes no, y tienen mayor facilidad para penetrar los rincones ocultos 
de micro-empresarios que trabajan desde la casa y "detrAs de puertas cerradas". 

Debe llevarse a cabo una investigaci6n que compruebe la posibilidad de generalizar estos dos 
"factores de 6xito" en el Ecuador y para identificar factores adicionales que han tenido impacto sobre 
empresas pertenecientes a mujeres. Luego, esfuerzos mds denodados podrfan dirigirse hacia los actores 
de las pertinentes instituciones. 

2. Debe prestarse debida atenci6n a los aspectos de computarizaci6n a todo nivel del sistema, 
para ayudar a que las micro-empresas y los agentes de capacitaci6n puedan operar computadores y
aprendan a analizar pardmetros crfticos. Existen en la actualidad varios paquetes computarizados
(Software) que hacen seguimiento de proyectos micro-empresariales de crdito, tales como el disefiado 
por ACCION, cuyo uso podrfa promoverse. Los datos que se precisan para este estudio fueron 
recibidos m~s o menos a tiempo y mds o menos en totalidad ilnicamente de parte de INSOTEC; otras 
fuentes adn cuando computarizadas, no pudieron hacerlo o tenfan dificultad en generar los datos. 

Esta sugerencia tambi6n incluye la enfAtica recomendaci6n de que todos los sistemas 
computarizados deben ser establecidos e instalados, asf como ia gente entrenada para proporcionar
todos los datos pertinentes de manera automdtica y desglosados por g6nero de las personas 
involucradas. 

3. Una vez que las fundaciones y las instituciones del sector pdblico hayan sido concientizadas 
en cuanto a las "lecciones aprendidas" (es decir, los factores asociados con programas exitosos), 
entonces es oportuno trabajar con los bancos. Deben ponerse en su sitio procedimientos que funcionen 
mejor asf como mayores incentivos. Esto podrfa ayudar a acabar con la actual situaci6n en que
ejecutivos muy colaboradores que apoyan desde sedes de las instituciones se encuentran con la actitud 
dafhina de gerentes caprichosos u hostiles a nivel de sucursales locales.' Algunos bancos han tenido 
experiencias muy malas a trabajar con fundaciones d6biles que trajeron como resultado altas tasas de 
morosidad para con los prdstamos micro-empresariales. Estos antecedentes deben ser tratados en el 
seno de futuras negociaciones con bancos. 

' El apoyo o enemistad idiosincrAtica de los ejecutivos locaes de los diferentes bancos fue 
mencionado por parte de los directores de varias fundaciones. Por ejemplo, una asistente de gerencia 
en Manta opina que su banco debe extender cr6dito a los microempresarios, y fielmente llama a todos 
los 27 beneficiarios de pr~stamos otorgados por su banco, justo antes de que venza cada pago.
Desafortunadamente, ese banco ya no proporciona nuevos prdstamos para los clientes del CIPEP. 
Tambi~n se detallan ejemplos negativos (que constan en el Informe Hagen y Tiffany, poi' ejemplo) de 
gerentes de bancos que son indiferentes u adin hostiles para con el cr~lito micro-empresarial, y quienes 
actuaron de tal manera que destruyeron la posible participaci6n de su banco. Un escenario involucr6 
el reemplazo de un gerente que habfa iniciado el programa con otro que tenfa una agenda diferente. 
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4. Tanto las fundaciones como los bancos se beneficiarfan al aplicar tasas de interds positivo 
real. Promover esta meta incrementarfa los incentivos, ganancias y la proporci6n de mujeres 
atendidas. Como se habfa anotado, el cr~dito subsidiado recorta la participaci6n de la mujer y de los 
segmentos pobres y pone el peligro la supervivencia de la entidad que otorga el cr6Iito. 

5. Hay necesidad de recorrer mucho camino hasta dar con la combinaci6n ideal de crdito y 
tipos especfficos de capacitaci6n que funcionen mejor a Ics diferentes niveles de la "pirAmide micro­
empresarial." Los donatarios debern apoyar actividades adicionales de investigaci6n, seguidas de 
programas piloto para comprobar en el campo ]a escurridiza combinaci6n que mejor quepa para los 
varios estratos de la pirdmide. Una consideracidn para el trabajo de campo serfa la de verificar que 
la participaci6n de la mujer se la facilite igualmente a todo nivel, y en cada sector del pars. 

La utilidad inmediata de la capacitaci6n debe ser mayor a medida que su valor crece asf como 
tambidn las limitaciones locales culturales contra la autonomfa econ6mica de la mujer aumentan. En 
otras palabras, tendrA que haber de por medio un mayor atractivo de bajo costo y la percepci6n de 
beneficios econ6micos a corto plazo para obtener una mayor proporci6n de mujeres que est6n siendo 
capacitadas en una ciudad Manabita. 

Tambidn significa que habrA necesidad de desarrollar varias estrategias para distribuir costos 
o diferirlos de manera que se pueda ampliar el alcance de los varios segmentos de la "pirdmide micro­
empresarial" que sean adecuados para programas que tengan una orientaci6n mejor dirigida hacia la 
capacitaci6n. 

6. Existe evidencia en el sentido de que los mejores programas toman en cuenta todas tres 
metas de un empleo mds afianzado, ingresos y productividad. El enfatizar todas tres metas deberd 
resultar en un programa mds equilibrado y efectivo en cuanto a sus costos que llegard a un estrato 
mucho mds bajo de micro-emprearios asf como tambi6n a mds mujeres. Existen dos sub­
recomendaciones posteriores a 6sta: 

(a) 	 Los programas financiados por donatarios no deberdn excluir a las actividades 
comerciales. Las complejas relaciones que existen entre las categorfas de "producci6n, 
comercio y servicio" de la actividad micro-empresarial hacen que todas estas categorfas 
sean mds bien arbitrarias y artificiales en cualquier sentido. El no excluir al comercio 
tambi6n significard que ia mujer, que es tan importante en esta esferas, no verd 
amenazada su participaci6n. 

(b) 	 Similarmente, los programas micro-empresariaes formales no debe olvidar los grupos 
solidarios. La utilidad de un elemento que contemple grupos solidarios bien manejados 
radica en su capacidad de incluir a la mujer, a los estratos mds pobres, y al segmento 
comercial de la micro-empresa de manera poco costosa y muy eficlz. 

7. Debe incentivarse la auto-suficieicia por parte de las fundaciones. Los medios necesarios 
para lograr esta meta son similares a las "lecciones aprendidas" sobre programas micro-empresariales 
que han encontrado 6xito, segtin se los ha discutido en la Parte II anterior. Estos incluyen tasas de 
inter6s positivas reales, un intervalo de pago que sea corto (semanal, o como mdximo mensual) y una 
movilidad Agil de la cartera de pr~stamos. Las mujeres que han utilizado con anterioridad cl dinero 
concedido por prestamistas no encontrardn que las tasas de inter6s son altas. Ni tampoco se les 
planteard una inconveniencia al incluir intervalos de pago cortos, atin cuando d1lo implique ms viajes 
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a las oficinas de ia fundaci6n: los pagos frecuentes estAn mAs de acuerdo con la mayorfa de los ciclos 
de producci6n y comerciales de la mayorfa de las mujeres. 

8. Debe hacer un enfoque permanente centrado tanto en torno a Quito y a Guayaquil como 
a las ciudades secundarias. La combinaci6n econ6mica de Quito y Guayaquil incluye una mayor
proporci6n de actividades del sector formal mientras que la de ciudades secundarias contiene una 
mayor proporci6n de actividades informales. De acuerdo con ia encuesta nacional de hogares, el sector 
informal urbano promedio en un 35.5 porciento de la poblaci6n econ6micarnente activa de las tres 
ciudades principales - Quito, Guayaquil y Cuenca. Por contraste, el sector informal urbano en 
ciudades intermedias promedia el 44.3 porciento y en las m s pequehias el 42.7 porciento de lo que se 
define un poco estrechamente como "poblaci6n econ6micamente activa.' Uno debe tener en cuenta 
que los programas de ciudades secundarias estAn bajo mayor escrutinio pdiblico en el caso de que algo
falle: en las ciudades pequefias significa que la voz del dxito o fracaso se difundirA ms r~pida y
exhaustivamente que en las ciudades mds grandes. 

9. Los programas de salud son una nueva y atractiva evolu;i6n dentro del apoyo a la gesti6n
micro-empresarial, especialmente cuando se trata de mecanismos de "realizar pagos a medida que se 
logra progreso" que han sido concebidos a manera de una Organizaci6n de Administraci6n de Saud 
(HMO), que contempla pagos fijos para optar por los servicios. Su utilidad especial para ]a mujer
micro-empresaria ya ha sido tratada. Hay necesidad de llevar a cabo mds trabajo en la localidad y de 
nivelar el pago y servicios que logran hacer la combinaci6n mds eficz, menos costosa y que adin logre
cumplir el objetivo de proporcionar una "red de seguridad" para la poblaci6n micro-empresarial que 
no goza de amparo similar. 

10. Finalmente, las regulaciones locales pesan mds y mds directamente sobre muchas micro­
empresas, especialmente aquellas empresas no registradas que preparan alimentos, su venta o su 
comercializaci6n fuera de los almacenes. Tal como estA la situaci6n, la mujer se encuentra 
desproporcionadamente involucrada en los negocios que parecen estar m1s afectados por las 
regulaciones locales. Estas constituyen organizaciones de "segundo grado" aproppiadas que
representan a estos municipios42 de manera que esto podrfa proporcionar acceso a una posible y nueva 
forma de apoyo al sector micro-empresarial: programas que reciban el auspicio de donatarios deben 
contemplar actividades que incluyan actividades que influyan sobre las normas y prActicas de los 
gobiernos locales. 

"IRend Calder6n, op. cit, p. 36. Como se habfa anotado, estos cglculos del INEM tienden a ser 
demasiado bajos ya que no toman en cuenta a muchas de las mujeres que estn activas dentro del sector 
informal, dadas sus definiciones y procedimientos. 

42 Entrevista con Lucfa Carri6n, una especialista en gobiernos locales y las organizaciones 
secundarias que los representan. 
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ANEXO B 

METODOLOGIA 

Este 	documento se basa en una combinaci6n de datos provenientes de dos metodologfas
completamente diferentes. En primer lugar, las tablas desglosadas segdin gdnero fueron comisionadas 
a tres encuestas nacionales con muestras micro-empresariales tomadas al azar. Todas tres inclufan 
tanto una muestra micro-empresarial mds amplia que recibe el apoyo de un grupo especffico de
fundaciones y un "grupo de control" de micro-empresarios quienes no se habfan visto involucrados en 
las actividades de dichas fundaciones.' 3 Las tres encuestas son: 

1. 	 La encuesta levada a cabo en Julio-Septiembre de 1990 como parte del diagn6stico del 
sector informal Ecuatoriano bajo el auspicio de USAID/Ecuador. Incluy6 a 430 micro­
empresarios quienes se encuentran recibiendo el apoyo de las fundaciones (151 mujeres,
35.1 porciento, y 279 hombres, 64.9 porciento). Tambidn incluy6 a un grupo de 512 
micro-empresarios nominados por miembros de la muestra, quienes no eran beneficiarios 
de las fundaciones (51 hombres, 33.6 porciento y 101 hombres, 66.4 porciento). Este 
estudio se denominard en adelante la Encuesta Microemprsa, lal. 

2. 	 La encuesta Ilevada a cabo alrededor de Marzo de 1990 para USAID respecto al impacto
del programa de capacitaci6n y cr~dito de UNEPROM bajo el Ministerio del Trabajo que
involucra a nueva fundaciones privadas. El estudio fue formulado por Arelis G6mez y
Ilevado a cabo por CEDATOS. Involucr6 a un grupo beneficiario de 673 (538 mujeres,
53.2 porciento, y 315 hombres, 46.8 porciento), asf como a un grupo no-beneficiario de 
134; informaci6n relativa al gdnero se encuentra disponible para 121 entrevistados, 55 
mujeres, 45.5 porciento; y 66 hombres, 54.5 porciento). Se la denominard la Encuesta 
UNEPROM. 

3. 	 La encuesta Ilevada a cabo alrededor de Febrero de 1990 para USAID concerniente a las 
seis 	fundaciones que reciben el apoyo del Proyecto para el Desarrollo de la Pequefia
Empresa, auspiciado por USAID. (Cabe anotar que cuatro de las seis fundaciones est n 
recibiendo el apoyo directo de CARE y enfatizan el modelo de capacitaci6n Carvajal para
micro-empresarios; dos est~n siendo apoyados mediante un subcontrato con ACCION y
enfatizan el cr&Jito para micro-empresarios.) El estudio fue Dreparado por Margaret
Hagen y Tamara Tiffany, y Ilevado a cabo por VALINMER. Involucr6 a un grupo
beneficiario de personas mujeres, 37.6 porciento, y 279 62.4447 (168 hombres, 
porciento), y un pequefio grupo de 15 no-berieficiarios (7 mujeres, 46.7 porciento y 8 
hombres, 53.3 porciento). Se la llamard Ja Encuesta de CARE. 

4 Como se habfa anotado en el narrativo de este capftulo, los clientes de fundaciones que apoyan 
a los 	microempresarios (MEs) pueden representar una subpoblaci6n atfpica del "universo ME". Mds
importantemente, los clientes ME de la furidaci6n son (1) auto elegidos, y (2) corresponden a "quienes
estIn tratando de crecer." Por lo tanto, atn las muestras ME tomadas al azar pueden no ser 
representativas de las MEs en general. Es imposible lograr una muestra de MEs al azar que no sean 
sean 	clientes de tales fundaciones, ya que el "universo ME" nunca ha sido censado. 
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La segunda metodologfa se ia conoce comunmente como la "Breve Apreciaci6n Rural (BAR), 
aunque aplicarse por igual a un ambiente urbano. Nombrada asf en una conferencia de la Universidad 
de Sussex, Reino Unido en 1978, ha evolucionado para abarcar bastanite bibliograffa." Su tdcnica 
bdsica de inter-convalidaci6n es la de "triangulaci6n" en la que cierto ndimero de variables son 
exploradas mediante varios mdtodos. Estos varfan desde andIisis secundarios de estadfsticas existentes 
hasta entrevistas clave a irformants y tambi6n observaciones de los participantes, "mini-encuestas",
generalmente involucrando muestreos para fines especfficos. 

En la breve apreciaci6n que nos ocupa, se llev6 a cabo cierto trabajo de campo en las mismas 
fundaciones que se habfan elegido porque tratan con varios ni-'eles inc!ufdos en la "pir~mide" micro­
empresarial del Ecuador urbano, y ofrecen varias alternativas de combinaci6n de cr~dito y capacitaci6n.
El trabajo de campo principi6 con dos fundaciones centradas principalmente en la provisi6n de credito 
(con solo un poco de .*apacitaci6n) en favor de micro-empresarios muy pobres y de minisculas 
empresas. Posteriormente concluy6 con dos fundaciones que enfatizaban la capacitaci6n para micro­
empresarios que estaban relativamente bien econ6micamente. 

" 	 Primero, en Quito, la Fundaci6n Ecuatoriana de Desarrollo (FED) fue elegida para
representar a un programa de cr&lito dirigido hacia los segmentos mds indigentes entre 
los micro-empresarios. FED es una de las seis fundaciones inclufdas en la Proyecto para
el Desarrollo de la Pequefia Empresa de CARE/USAID - especfficamente, aquel que de 
los dos enfocaba principalmente el elemento cr&lito y recibfa el apoyo de ACCION. 
Ofrece cantidades limitadas de capacitaci6n, que no es pagada inicialmente por el micro­
empresario sino mds bien afiadido a la tasa de inter6s a nivel de mercado que se aplica 
y que queda aniortizado con el pr6stamo. De los 2.360 benficiarios de la FED, el 60 
porciento corresponde a mujeres y el 40 porcieno a hombres. 

" Segundo, en Cuenca fue visitada la Fundaci6n Austral (FADEMI). Al iguai que la FED,
tambi~n utiliza un enfoque de cr~dito relativamente "minimalista" dirigido ha.cia los 
micro-empresarios m~s pobres y de medic nivel, y no cobra desde un principio los 
honorarios de su curso de capacitaci6n de contenido relativamente bdsico. Sin emtargo, 
a diferencia de 'a FED, no tiene vinculaci6n aguna con ACCION. Los beneficiarios de 
los primeros 1.200 cr&iitos incluyen al 64 porciento de hombres y al 36 porciento de 
mujeres. 

• 	 Tercero, en Santo Domingo se estudiaron dos programas de INSOTEC. Uno fue su 
excelente proyecto piloto para mujeres y el otro su programa regular. INSOTEC 
proporciona principalmente capacitaci6n t6cnica para el "afianzamiento de ingresos",
relativa a destrezas productivas para los micro-empresarios de "nivel medio bajo"
involucrados en los sectores de confecci6n de ropa, alimentos, metalmecgnica y productos
de la madera. Estos cursos se proporcionan a un costo relativaInente modesto. La 

Resumida por Rae Lesser Blumberg en, "Work, Wealth and a Women in Development 'Natural 
Experiment' in Guatemaa: The ALCOSA Agribusiness Project in 1980 and 1985." Que forma parte
de Women in Development:A.JD. 's Experience 1973-1985, Vol. 11. Diez Estudiosde Campo, editados 
por Paula Goddard. 
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capacitaci6n ha incrementado su enfoque sobre la confecci6n de ropa, actividad en la que
predomina la mujer. Por lo tanto, las estudiantes mujeres han elevado en ndmero del 29 
porciento de 725 personas capacitadas en 1987 a 1989 a 88 porciento de los 140 
participantes durante el primer semestre de 1990.' 

S Cuarto, fueron visitados !osprogramas de CIPEP en Manta y Portovwejo. CIPEP es una 
de las seis fundaciones que reciben el apoyo del Proyecto de Desarrollo de la Pen(i:efia
Empresa auspiciado por CARE/USAID. Sin embargo, ninguno de los dos se encuentra 
utilizando el enfoque le ACCION. En lugar de 611o, CIPEP ha elegido representar el 
segundo elemento esencial del proyecto CARE/USAID, que enfatiza la cpacitaci6n por
sobre la concesi6n de cr~dito. Especfficamente, el CIPEP es una de las cuatro 
fundaciones (todas en ciudades de la costa) que utilizan el enfoque del modelo Carvajal.
Este modelo involucra capacitci6n relativamente extensiva en destrezas relativas a la 
administraci6n de empresas, luego de lo cual una buena parte de los micro-empresarios
capacitados supuestamente deben recibir cr~dito. La capacitaci6n es mds costosa que el 
enfoque adoptado por INSOTEC en cuanto a destrezas productivas, y llega
principalmente a micro-empresarios de niveles medios. Pero a la fecha dnicamnente una 
pequefia parte de los participantes del enfoque Carvajal - menos del 4 porciento - han 
recibido en realidad crdito. Para CIPEP, como se trata mds adelante, el fracaso de 
proporcionar mayor cantidad de cr6dito ha ido en detrimento de su credibilidad. En 
Manta, las mujeres comprenden el 21 porciento de los capacitados durante 1967; en 
Portoviejo, las muieres correspondieron al 22 porciento de los 2.299 capacitados. En 
general, la mujer ha correpondido a tinicamente por sobre un quinto del mindsculo 
ndimero de beneficiarios de cr6dito del CIPEP, es decir, mds o menos en proporci6n con 
su representaci6n entre los capacitados. 

En todos los casos, los funcionarios y varios miembros del personal de las fundaciones fueron 
entrevistados. Se Ilevaron a cabo reuniones de grupo con el cuerpo de asesores de FED-Quito (10
hombres) y CIPEP-Portoviejo (3 hombres, 1 mujer). Tambidn se recopil6 observaciones de los 
participantes en FED-Quito: demostr6 una alta demanda de cr&lito, constando 102 personas en la lista 
de espera en los predios con respecto a informaci6n de prdstamos y solicitudes durante una tarde de 
un dfa laborable (68 mujeres, 67 porciento; y 34 hombres, 33 porciento). 

A los beneficiarios se los entrevist6 individualmente y/o en reuniones de grupo, utilizando una 
lista de temas a manera de gufa semi-estructurada (vdase Anexo D). En todas las localidades, excepto 
en Cuenca, las entrevistas a beneficiarios cumplieron su cometido. Sin embargo, en Cuenca se hizo 
el intento de ubicar y volver a entrevistar a los 14 clientes de FADEMI quienes no labfan sido 
inclufdos en ]a Encuesta Microempresarial, a fin de validar esos casos mediante validaci6n cruzada. 
Nueve de 6llos fueron vueltos a visitar con todo 6xito, uro de d1los no recordaba haber sido 

41 Al afiadir los demds programas de INSOTEC en otras ciudades de la costa, las mujeres sumaron 
el 47 porciento de 915 durante el perfodo 1987-89 y 66 porciento de los 170 participantes para 1990, 
es decir las mujeres se encontraban inicialmente en una proporci6n menor de participantes en Santo 
Domingo que en las demds ciudades de la costa de INSOTEC y ahora acusan mayores proporciones. 
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entrevistado dos semanas antes dentro de la Encuesta Microempresarial.' Tornado todo en cuenta,
el desgiose de beneficiarios entrevistados"7 por gdnero y ubicaci6n, de ]a siguiente manera: 

Entrevistados bajo la BAR Segun Gdnero y Ubicaci6n
 

Fundacidn/ciudad Femenino Mascutino Total
 

FED/Quito 
 9 7 16

FADEMI/Cuencti 12 8 20
 
INSOTEC/Sto. Domingo 5 0 5 
CIPEP/Manta 5 
 5 10
 
.......---- ---
 --- --- ---.. -...-


Tota 31 20 51
 
...------..-----------------------------------

De los cinco casos faltantes, cuatro se encontraban localizados pero sus negocios estaban 
cerrados (en dos casos las segundas visitas probaron ser infructuosas). El quinto correspondi6 a una 
zona rural en los alcances m~s remotos de la cobertura de FADEMI y los miembros del personal
desistieron del viaje debido a nuestra limitada disponibilidad de tiempo. 

" Los totales iricluyen a microempresarios entrevistados en reuniones de grupos Ilevadas a cabo 
en las oficinas de ia fundaci6n asf como aquellos entrevistados en sus lugares de negocios, ya que los 
datos independientes debfan tarabidn recopilarse para asistentes a reuniones de grupo. 
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ANEXO C 

LISTA DE TEMAS PARA LA EVALUACION DEL
 
SECTOR INFORMAL
 

ANTECEDENTES SOBRE LA MICRO-EMPRESA (MEs) 

(administraci6n=? producci6n, comercio, servicios; rama; afios de experiencia; solo(a) o/y
c6nyuge; recibi6 prdstamo? en caso afirmativo, cuC..itos? ha ayudado el prdstamo? 

I. 	 IMPACTO DE LA AYUDA SOQRE LA ASISTENCIA 

A. 	 Cr~dito (vs. Capacitaci6n) 

1. 	 Cr6dito. Destino del crdito (capital de trabajo, bienes fijos = explorar la posible 
compra de m~quinas, herramientas, etc.) (Pregunte respecto a incrementos en la 
producci6n, empleo, ingresos en orden de sugerencia durante el curso de la 
capacitaci6n.] 

a. 	 Producci6n. Recabar una idea sobre el monto de bienes fijos ME que fueron 
incrementados y si corresponde o no a una mayor producci6n. productividad, 

b. 	 Emleo. Obtener datos sobre empleo inicial por g6nero, edad, ndmero de 
miembros en la familia, empleados a tiempo parcial o tiempo completo,
incluyendo temporales versus permanentes. Obtener niveles de empleo actual 
segtin los mismos pardmnetros. Verificar si hay trabajadores desde la casa o 
agentes de venta externos y recabar datos sobre gdnero, horas de trabajo, 
funciones, comisiones, remuneraci6n, etc. Cerciorarse de la riagnitud en que 
los actuales niveles de empleo se han (i) estabi!izado, vs. (ii) incrementado, y 
cudles categorfas se han estabilizado y/o aumentado. 

c. 	 Ventas e Ingresos. Prirnero tratar de calcular si es que las ventas han 
aumentado y en qu6 magnitud por dfa, por semana, mes, etc. Verificar si 
existen temporadas de ventas. Luego preguntar respecto al incremento relativo 
de ingresos. Distinguir los ingresos utilizados para el negocio (propensi6n a 
reinvertir, etc.) versus ingresos utilizados domsticamente. Se habfa destinado 
a la casa mis dinero despu~s de recibido el cr~dito? Cu~nto mds, en 
proporci6n? 

2. 	 Capacitaci6n. Definir cudnta capacitaci6n se ha recibido, c6mo se la consider6, la 
estin utilizando. especialmente los aspectos de contabilidad? importancia relativa 
que se presta a lo aprendido versus cr6dito si tuvieran oportunidad de elegir; o 
preferencia por contar con un paquete integrado. Cudnto mds desearfan recibir. 
Disposici6n para pagar por la capacitaci6n. 
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III. IMPACTO DEL CREDITO DENTRO DEL HOGAR 

A. 	 Gastos 

1. 	 M~s en cantidad, calidad (protefnas, frutas, vegetales) de alimentos? CuAnto mls 
proporcionalmente? 

2. 	 Gastos de escuela para los hijos: recabar informaci6n respecto a cuntos, sus 
edades, cu~ntos asisten a escuelas y colegios, cudntos de 6llos trabajan en el negocio 
y en qu6 proporci6n. Cdlculo de lo que gastan en libros, uniformes, etc.? Cdlculo 
en cuanto a la posibilidad de que sus hijos puedan permanecer en la escuela durante 
un tiempo m s prolongado? (gtnero del viflo). 

3. 	 Gastos para la salud: m s ahora? estn mts sanos los miembros de la familia? 
servicios adicionales utilizados? (para las mujeres: Si se establece una buena 
comunicaci6n, discutir planificaci6n familiar: necesidad, tipo que se prefiere,
problemas con el marido, costos versus beneficios para los nihos). (FED=miembro
del plan de salud? Ha utilizado los servicios? Cules, cudn a menudo, para 
qui6nes? Satisfecha?) 

4. 	 Otros gastos para los nifios; ropa, etc. 

5. 	 Artfculos del hogar/bienes de consumro. Revise una lista de (a) artefactos b~sicos: 
ollas y utensilios, platos, mesas, sillas, camas, ropa de cama, etc. 	 (b)
comunicaciones: T.V., de grabadora, (c)equipo sonido. etc.; artefactos 
electrodomdsticos, (d) otros gastos "mayores" hasta incluir autom6viles. 

6. 	 Gastos personales. Ropa, recreaci6n, etc. 

7. 	 Apreciaci6n del nivel de vida, si es mejor, y de ser asf en qud sentido, en cuanto 
a alimentaci6n, bienes materiales, ahorro en tiempo, etc. 

8. 	 Jefe de familia=? De haber c6nyuge, relacione contribuci6n de ME, c6nyuge = 
X% vs. Y%. 

IV. LIMITACIONES 

A. 	 Negocios 

9. 	 En general, c6mo marchan las cosas? 

10. 	 El mayor problema. Discutirlo. 

11. 	 Ayuda por parte de NGO? Discutir su magnitud. 
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B. 	 Tiempo 

1. 	 Cudn largo? Cudntas horas de actividades productivas? Dificultad en asistir a 
clases, realizar pagos, etc. debido a limitaciones de tiempo? 

2. 	 Si contase con m1s ingresos, los utilizarfa para disminuir las horas de trabajo? A 
qu6 dedicarfa el tiempo extra de que disponga? 

C. 	 Experiencia Previa con el Cr6dito 

1. 	 Ha utilizado los servicios de prestamistas (chulqueros)? 

2. 	 Problemas con/" 

3. 	 Ha tratado de recurrir al sector formal? 

•;. 	 Problemas con el sector formal 

5. 	 Problemas "iniciaes" especiales (costos transaccionales) = visitas repetidas, 
retrasos, condescendencia, dificultad con los formularios, dificultad con los 
garan,'s, problema de firma conjunta con el c6nyuge, otro tipo de problemas. 

D. 	 Limitaciones de Empleo (en medida de lo que ao st ha cubierto en A. anterior). Por 
ejemplo, dificultad para obtener mano de obra calificada? problemas a utilizar a los
propios hijos como trabajadores, incluyendo su ausencia y/o asistencia a la escuela. 

E. 	 Mujeres: Limitaciones Adicionales 

1. 	 Explorar cualquier indicio que haya surgido con la presentaci6n de los temas 
anteriores. 

2. 	 Dificultades legales particulares (personerfa jurfdica, etc.) 

3. 	 Problemas de salud: es 611a responsable de ,.etidar a los miembros de la 
familia que se encuentren enfermos, y de ser el caso, afecta esta situaci6n 
a su capacidad para manejar el npgocio. 
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CAPITULO TRES 

LIMITACIONES Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO
 
LOCAL PARA LA MICRO Y PEQUE4A EM[PRESA
 

EN EL ECUADOR
 

por
 

Robert G. Blayney
 
National Cooperative Business Association
 

INTRODUCCION
 

Conformado por entre 250.000 y 350.000 firmas, el sector de la micro y pequefia empresa (SME)
del Ecuador da empleo a alrededor de 700.000 a 1'000.000 de trabajadores - casi la mitad de la poblaci6n
urbana econ6micamente activa (PUEA). Este sector tambidn absorbe la mayor parte del trabajo de 
quienes se incorporan a la ftierza laboral urbana, que se inician en empleos de baja productividad. 

Dado el ndmero relativamente grande de empresas que aparentemente se concentran en unos 
pocos sectores econ6micos, la pregunta clave para cualquier programa de apoyo al SME es ]a de si existe 
o se producirA una saturaci6n de mercado para esos sectores que reciban el apoyo del programa. En otras 
palabras, los esfuerzos por promover el crecimiento y la expansi6n del SME deben tomar en cuenta si 
es que los actuales mercados domdsticos estardn en capacidad de soportar el ingreso de empresas
adicionales o podrdn sustentar la expansi6n redituable para las que ya existen. Donde impera la
saturaci6n de mercados, las firmas existentes o establecimiento de nuevas resultarA inevitablemente en
el desplazamiento de otras. La generaci6n sustentable de empleo solo puede producirse cuando exista 
suficiente demanda de mercado para absorber productos y servicios adic'ionales. 

Este capftulo examina las oportunidades y limitaciones que el mercado interno guarda con 
respecto al SME del Ecuador. Estas oportunidades y limitaciones quedan determinados por una compleja
serie de factores que incluyen temas de polfticas clave para el Gobierno del Ecuador, las caracterfsticas 
de los empresarios mismo;, idoneidad de la infraestructura de mercados, y la disponibilidad de sistemas 
de apoyo comercial. 

La manera mds directa de identificar oportunidades y limitaciones de mercado es mediante la
realizaci6n de an~iisis subsectoriales exhaustivos y la conducei6n de estudios de mercados. Esto no fue
posible dentro de la estructura conceptual del actual estudio - que tuvo la intenci6n de proporcionar un 
amplio panorama del sector en lugar de Ilevar a cabo un andlisis profundo y exhaustivo de los diferentes
subsectores - y las limitaciones de recursos y tiempo que dicha concentraci6n implicaba. En lugar de
611o, este estudio se centrz en torno a una serie de fndices m s amplios relativos a la capacidad de 
mercados, que incluye: 
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" 	 La impresi6n que en cuanto a la saturaci6n del mercado tienen los empresarios; 

* 	 Indices de expansi6n en ventas; 

" 	 Indices de rentabilidad, r6ditos sobre inversiones y r&Iitos laborales; 

* 	 Niveles de competencia; y 

* 	 Optimismo empresarial, incluyendo planes futuros del empresario para con su 
negocio. 

Una manera definitiva de medir la viabilidad del mercado interno es la de desarrollar un fndice 
de valor afiadido que determine si los bienes y servicios suministrados por el SME traducen o no en valor 
afiadido para el sector. Resultados negativos (ya sea generales o segtin subsectores especfficos),
sugerirfan que todos o parte de los participantes no cuentan con suficiente demanda para sus bienes o 
servicios, y lo que es m6s, que estAn percibiendo ingresos reales negativos o nulos por sus esfuerzos. 
Resultados positivos que se encuentran serfan indicativos de suficiente capacidad de mercado para sostener 
la expansi6n empresarial. La comprensi6n de las caracterfsticas - tipo, tamafio, ubicaci6n, factores de 
insumos, rentabilidad y capacidad gerencial de los propietarios - de aquellas empresas que tienen potencial
de crecimiento ayudardn en la orientaci6n de recursos dirigidos a apoyar el sector. 

El concepto de mercadeo que se ha utilizado en este documento incluye todos los pasos que un 
empresario dado debe asumir para operar el negocio, desde adquirir insumos hasta moviizar su producto
hacia el consumo dom6stico. La coordinaci6n de estos pasos se logra en gran manera a trav6s de las 
fuerzas de mercado, aunque la intervenci6n gubernamental puede tener y de hecho tiene importantes
repercusiones sobre el proceso. La visi6n de estas actividades de comercializaci6n y su interrelaci6n 
dindmica se producir n como respuesta a los cambios que tomern lugar en las polfticas gubernamentales,
las condiciones socio-econ6micas que prevalezcan, y el ambiente empresarial (factores externos). El 
potencial de mercado tambi6n depende de ia capacidad del operador, incluyendo su propia capacidad de 
producci6n, acceso a informaci6n, capital, capacidad gerencial y conocimiento intrfnseco de mercados. 

La informaci6n y datos que se utilizan en este capftulo provienen de cuatro fuentes principales: 
una encuesta de campo de alrededor de 600 micro y pequefios empresarios, didlogos con los 
entrevistadores de las encuetas de campo, fuentes de informaci6n secundarias, y reuniones de seguimiento 
en Quito, Ambato y Guayaquil con miembros de las asociaciones de la pequefia industria y artesanfa, 
instituciones NGO de apoyo a micro y pequefias empresas especfficas. Las visitas al lugar de trabajo
fueron 6tiles para tratar temas de mercadeo con los propietarios y para comprender de mejor manera el 
estilo gerencial y conocimiento de mercados que posee el empresario - factores que contribuyen
importantemente al 6xito o fracaso que se obtenga en el mercado mismo. 
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POLITICAS GUBERNAMENTALES Y SU IMPACTO 
SOBRE MERCADOS INTERNOS 

Las polfticas de gobierno tienen dos importantes impactcs sobre el potencial comercial de lospequefios productores del Ecuador: tienden a elevar el precio de los bienes producidos por el SME yevitan que entren en sana competencia con bienes extranjeros que son menos costosos. 

La estructura de polfticas industriales se ha caracterizado por un alto nivel de protecci6n a lasimportaciones y por polfticas que subsidian el costo de capital y elevan el costo de la mnano de obra. Losaranceles y ley de promoci6n (que otorgan exoneraciones arancelarias a los insumos industriales y losbienes de capital, y ademds conceden deducciones del impuesto a la renta para fines de inversi6n) hantrafdo como resultado una protecci6n efectiva mayor para los bienes de consumo (costos mds altos a nivelde mercado local) y menor protecci6n para bienes intermedios y de capital. Estos son discriminatorios en contra de los pequefios productores en el sentido de que las grandes compafifas reciben exoneraci6n
arancelaria sobre los insumos que compran, mientras que tfpicamente, el SME debe adquirir su materiaprima e insumos intermedios en grandes industrias internas (monopolfsticas en algunas instancias) o enalmacenes de ventas al detal, donde un artfculo intermedio (como podrfa ser un motor eldctrico) quedarfaclasificado como un bien de consumo y por lo tanto estarfa sujeto a tarifas y aranceles mucho mAs altos.'Las grandes empresas tambi6n reciben exoneraciones de impuestos para fines de inversi6n, un beneficioa] que el SME no tiene opci6n. Ambos factores tienden a incrementar el costo de los bienes producidos 
por el SME. 

Alrededor del 85 porziento de las MEs encuestadas por el equipo de investigaci6n utilizabanicamente materia prima producida internamente para incorporarla a sus productos, mientras que elrestante 15 porciento importaba parte de su materia prima.2 Como era de esperarse, las ME ms grandeseran las que ms se inclinaban por utilizar materia prima importada. Los entrevistados por Jo generalno estaban conscientes de las tarifas arancelarias que pesaban sobre bienes importados que habfan 
adquirido en almacenes locales. 

En la actualidad el Gobierno se encuentra en el proceso de reformar el sistema de incentivosindustriales. Una mejor estructura de polftica serfa la de liberar el comercio y disminuir los factores quedistorsionan los mercados. Bajo tal estructura, el precio relativo de capital y la tasa real de cambio serfamucho mds alta de lo que es en la actualidad. La combinaci6n de devaluaci6n y menor protecci6nincrementarA los precios de bienes importados y disminuirfa el prejuicio que en cuanto al SME quedasentado en lar, polfticas actuales. Un posible resultado serfa el de que empresas locales tanto grandescomo pequefias empezarfan a buscar fuentes internas para abastecerse de bienes intermedios a medida quelos costos reales de las importaciones crecen. Al mismo tiempo, los altos aranceles sobre productos deconsumo benefician a la producci6n del SME restringiendo el ingreso de bienes menos costosos que 

' Un poco rrenos del 88 porciento de quienes participaron en la encuesta se abastecen de sus bienes 
comprando en establecimientos de ventas al detal. 

I Los entrevistados no distingufan entre insumos adquiridos localmente, que eran fabricados 
internamente de aquellos que en realidad eran importados. La utilizaci6n de materiales importados
probablemente no ha recibido ia atenci6n que merece en sus respuestas. 
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provienen de pafses como Colombia, Venezuela y Perl. El ingreso del Ecuador al Mercado Comth 
Andino podrfa traer como resulado una importaci6n a gran escala de artfculos de consumo de bajo cost( 
que desplazarfan a los bieves producidos por el SME Ecuatoriano. 

Ademds de los cambios anteriores, el Gobierno del Ecuador ha estado tomando otras medida 
para apoyar a la micro-empresa. En Noviembre de 1988, el GDE cre6 un "Frente Social" comprendidc 
por cuatro ministerios del sector social. Se anunciaron seis programas prioritarios, de los cuale 
dnicamente uno, el de alfabetizaci6n ha sido llevado a cabo.' El siguiente e importante enunciadc 
relativo a pollticas sectoriale, formaba parte del Plan de Desarrollo para 1989-1992 emitido en mayo d( 
1989. En estc plan las iniciativas originales del "Frente Social" desencadenaron en las siguientes drea, 
de acci6n prioritaria: a) empleo productivo, b) empleo emergente c) microempresas, d) recuperaci6n d( 
s:Aarios netos, e) servicios de nutriciOn y salud para nifios rmenores de cinco afios y mujeres embarazadas, 
f) saneamiento y agua potable para los segmentos pobres de sectores rurales y urbanos, g) robustecimientc 
del seguro social, h) mejoramiento de la cobertura y calidad de la educaci6n b~sica, e i) vivienda dt 
inter&s social. Debido a otras prioridades inmersas en un ambiente de austeridad fiscal, en 1989 sE 
aprob6 un limitado nivel de financiamiento para estos programas. 

FACTORES SOCIO-ECONOMICOS CLAVE Y LOS MERCADOS INTERNOS DEL SME 

La demanda por bienes y servicios producidos por el SME deriva de cuatro fuentes. Ocupa luga 
preponderante entre 61los la demanda interna por bienes y servicios de consumo que nacen de los ingresos 
familiares de zonas rurales y urbanas. Un segunda fuente de demanda surge desde y hacia las 
vinculaciones de prodi'cci6n que existen entre las pequefias empresas y otras unidades productivas no­
gubernamentales de la aconomfa interna. Los sectores gubernamental y extranjero proporcionan las otras 
dos fuentes de demanda para los bienes y servicios ofrecidos por el SME.4 

El modelo de substituci6n de importaciones que siguiera el Ecuador desde la dtcada de 1960 hasta 
mediados de la d~cada de 1980 condujo a un acelerado crecimiento urbano y una demanda que 
r~pidamente se hacfa sentir para bienes bdsicos, especialmente alimentos. La agricultura en general se 
ha comercializado mds para todo tipo de unidad agrfcola, tanto debido al acelerado crecimiento de la 
demanda interna como debido a la mayor demanda existente para la exportaci6n de productos agrfcolas. 
Una gran parte de las pequeflas fincas del pafs han pasado a un piano de producci6n comercial dejando 
atrds el de subsistencia, acusando niveles de mercadeo que por pequefios que sean, sobrepasaban al 60 
porciento de su producci6n.5 La demanda por mano de obra no calificada creci6 aceleradamente en 

I Los otros cinco - empleo, sector informal, nutrici6n, desarrollo rural y saneamiento - todavfa se 
encuentran en diversas etapas de diseho. 

" La demanda extranjera para bienes y servicios producidos por el SME constan en el Cap(tulo 
Cuatro. 

I Informaci6n proporcionada por el Ministerio de Agricultura. 
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zonas urbanas, especialmente dentro de los sectores de la construcci6n y servicios. Esto trajo comi 
consecuencia una mayor migraci6n campo-ciudad, y la elevaci6n de los salarios del sector rural. 

El crecimiento poblacional en el Ecuador promedia en 2.6 porciento anual, siendo las zona
urbanas las que crecen mucho mds aceleradamente durante las dltimas ddcadas, principalmente debidi 
a la migracion campo-ciudad. 1982, censo reciente, elEn la fecha del mds sector agrfcola fue e
empleador rnds grande con 1.2 millones de trabajadores, pero esta participaci6n ha disminufdo desde po
sobre el 59.0 porciento en 1970 al 44.7 porciento del total. La actividad maufacturera empleaba al 16." 
porciento en 1987 siendo el sector gubernamental y de servicios el que absorba el 38.6 porciento 
elevAndose desde un 260 porciento que acusara en 1962. 

Para 1988 el sector informal urbano conform6 alrededor del 41.4 porciento de la poblaci6i
urbana econ6micamente activa del pafs. Este sector etaba compuesto por auto-empleados, propietario
de negocios con empleados, empleados a stieldo, y trabajadores no remunerados. Setenta porciento del 
sector informal se dedica al comercio y a la provisi6n de servicios, con el resto dedicado a sector de 1, 
manufactura. 

Siguiendo un perfodo de expansi6n econ6mica en la d6cada de 1970, debido primordialmente a
las exportaciones del petr6leo, la economfa del Ecuador se estanc6 en la d6cada de 1980. La inflaci6r 
impera y ha alcanzado un pico tan alto como el 86 porciento anual durante los tiltimos afios. El Sucre 
se ha devaluado de 20 por d6lar a principios de la d6cada de 1970 a sus actuales niveles de 850 a 900 
por d6lar de los Estados Unidos. La pobreza se ha difundido y la distribuci6n de ingresos sigue un 
patr6n altamente desequilibrado. Si bien ha habido un poco de beneficios del petr6leo que han filtrado 
hacia los segmentos pobres - principalmente a manera de mayor acceso a servicios sociales - la pobreza
y problemas con la distribuci6n de ingresos se hicieron presentes en la d6cada de 1980 y persisten hasta 
el dfa de hoy. La disminuci6n de ingresos reales durante ia d6cada de 1980 parece haber golpeado
gravemente a los segmentos indigentes y grupos de clase media inferior. El grupo de escasos recursos 
que representa el 48 porciento se encontraba en situaci6n mucho mds deplorable para 1985 que en 1978 
y los estratos indigentes correspondientes al 20 porciento habfan retrocedido a niveles encontrados a 
principios de la d6cada de 1970. El ingreso promedio per capita para 1989 correspondi6 a los mismos 
niveles que para 1978. La participaci6n del trabajo en el producto interno bruto (PIB), seg-dn los
registros nacionales, disminuy6 entre 1983 y 1988, y el salario mfnimo, med;do en t6rminos reales para
1989 correspondi6 a alrededor de tres cuartos de los niveles correspondientes a 1983.' 

Estudios empfricos revelan una fuerte y positiva relaci6n entre cambios de ingresos familiares y
cambios en la demanda de bienes y servicios de la pequefia empresa. Dicho sencillamente, a medida que
los sueldos crecen, la demanda se mantiene alta para los bienes y servicios producidos por el SME.7 

Mientras el poder adquisitivo disminuye, como ha sucedido en el Ecuador, la demanda para bienes del 
SME cambia, mientras la demanda de alimentos se mantiene alta (familias de menores ingresos utilizan 
proporciones ain mds altas de ingresos monetarios destinados a alimentos). Sin embargo, el tipo de 
alimentos en demanda cambia para las familias de escasos ingresos, con un consumo estable de alimentos 
bdsicos y una disminuci6n en productos alimenticios procesados o fabricados. La compra de bienes 

6 Banco Mundial, 1990. 

7Liedholm, Mead, 1987. 
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manufacturados disminuye. La composici6n de servicios en demanda tambidn varfa, siendo la demanda 
para los de reparaci6n y mantenimiento los que crecen y los de servicios personales los que disminuyen. 

El estancaniento econ6mico permanente de la economfa Ecuatoriana constrifie el potencial de 
mercado para bienes y servicios producidos por el SME. 

TRANSACCIONES EMPRESARIALES Y
 
VINCULOS DE MERCADO
 

En el Ecuador, como sucede en la mayor parte de los parses, una fuerte demanda para los bienes 
y servicios del SME brota de sus vinculaciones con los dems sectores de la economfa asf como 
conexiones a travds de transacciones que se mantienen con un subsector dado. Fuertes nexos 
intersectoriales quedan demostrados en el contacto con la agricultura, con actividades manufactureras y
de servicio del SME, que se ven reflejadas en el procesamiento de alimentos, transporte, mantenimiento 
de maquinaria y servicios de comercializaci6n. Los nexos que provienen de las grandes empresas y de 
sectores gubernamentales (arreglos de subcontrataci6n) casi no se dan en el Ecuador. Las grandes 
empresas, en gran medida, se encuentran integradas verticalmente y dependen fehacientemente de las 
importaciones a bajo costo. 

Entre los vfnculos mds fuertes en el Ecuador se encuentran las transacciones existentes entre 
ciertos subsectores de la actividad del SME. Ejemplos de 611o incluyen: arreglos independientes en la 
confecci6n de ropa dentro del SME (una empresa del SME solamente se dedica a blanquear la tela de
bluejean para que la confecci6n misma se realice en Ambato); empresas metalmecdnicas que producen
ciertas partes para la fabricaci6n de equipos agrfcolas (Guayaquil); quienes fabrican artfculos de cuero 
reciben la materia prima de otras fuentes quienes dependen de una sola curtiembre y unos pocos
establecimientos para tinturar las pieles para los numerosos negocios de venta de ropa de cuero en la zona 
de Ambato. 

Estas vinculaciones inter e intra-sectoriales se producen por una serie de razones, incluyendo las 
economfas de escala que se realizan entre los productores ms grandes, el mejoramiento de la calidad a 
trav6s de la especializaci6n de ciertos aspectos, asf como incentivos financieros. Si bien las leyes
laborales del Ecuador se perciben en general como un incentivo para que la empresa privada subcontrate 
el trabajo y minimice sus propios requisitos laborales (al evitar los costos sociales afiadidos a los 
establecimientos que cuentan con mds de 15 empleados), el hecho es que la cooperaci6n intra-sectoral es 
a menudo mds eficiente, ahorra dinero, y es positiva para todas las partes involucradas. 
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CARACTERISTICAS CLAVES DEL MERCADO 

Mercados de Insumos 

La di-ponibilidad y costo del factor insumos afectan la viabilidad de cualquier empresa privada.
Las ME encuestadas por este equipo de investigaci6n no constituyen excepci6n. Insumos necesarios
incluyen materia prima y bienes intermedios, capital, mano de obra, transporte y demos factores de
comercializaci6n y sus costos asociados tales como almacenamiento, embalaje y promoci6n de ventas. 

Quienes respondieron a la encuesta no percibieron problemas importantes para obtener los
materiales necesarios para sus negocios, como lo mencionaron 456 de los 582 entrevistados, era ficil
obtener los insumos necesarios. Las respuestas fueron consistentes en toda la muestra: respuesta de
hombres y mujeres fueron similares asf como las respuestas de beneficiarios y no-beneficiarios. 
Igualmente, las respuestas de todos los subsectores fueron similares, siendo los artesanos y talleres de
reparaci6n los que reportaron una ligera dificultad para obtener insumos frente a los demds subsectores. 

El significado del problema parece aumentar para los empresarios que se encuentran en los
subsectores de producci6n y comercio, sier.do casi el 50 porciento el que ha mencionado que el obtener
el factor insumos es por lo menos un poco problemAtico. Las preguntas de seguimiento revelaron que
los temas crfticos son los costos de los insumos, las restricciones a importaciones y costos de transporte
(que afectan tanto a los costos de insumos como transaccionales de ventas), y no tanto ia obtenci6n misma 
de los insumos. 

Los entrevistados tampoco opinaron que constitufa problema mayor la calidad de los insumos, 
y 523 de los entrevistados (93.7 porciento de quienes respondieron) mencionaron que la calidad de los
insumos era buena. Menos del .5porciento de los entrevistados mencion6 que los insumos eran de mala 
calidad. 

Los micro y pequefios empresarios adquieren la mayorfa o casi todos los insumos - dinicamente
el 9 porciento mencion6 haber producido parte de su materia prima. La mayorfa de estos insumos fueron
adquiridos en fuentes internas.' Unicamente 91 entrevistados (16.3 porciento de quienes respondieron)
en realidad habfan adquirido materia prima importada. Habfa mayor tendencia entre las mujeres que
entre los hombres a adquirir bienes internamente (86 versus 80.6 porciento) o de contrabandistas que los
importaban (3 en comparaci6n del 1.3 porciento). La dependencia en el contrabando es probablenente 
mayor para el sector comercial -- tales como pequefias tiendas y vendedores ambulantes que tienden a 
tener la partcipaci6n mayoritaria de la mujer. No habfa diferencia en cuanto a la fuente de materia prima 
entre beneficiarios y no-beneficiarios. 

Sin embargo, sf se producfan diferencias pronunciadas entre subsectores. Las empresas textiles,
de productos bdsicos, metalmecdnica, artesanfa, reparaciones y grandes almacenes dependen suen 

' No es posible determinar ]a fuente real (interna o importada) de materia prima a juzgar de las 
respuestas dadas a la encuesta. Los entrevistados tendfan a contestar que habfan comprado los materiales 
en lugar de mencionar su procedencia. 
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mayorfa de las importaciones. Los productos alimenticios, madereros y productos manufacturados en 
cuero dependen casi exclusivamente de materia prima producida localmente. 

Unicamente el 5.4 porciento de los entrevistados indicaron estar imposibilitados de importar lamateria prima que necesitaban. Esto contradice una conclusi6n a la que se Ilegara en el Capftulo Cuatro 
en el sentido de que la mala calidad de la materia prima obstaculiza las oportunidades de exportaci6n para
los pequefios productores, pero podrfa reflejar solamente la poca conciencia que el productor tiene con 
respecto a las limitaciones que en cuanto a calidad existen. 

La dificultad real, seg-dn la presenta la asociaci6n de artesanos y socios de la c~mara de 'a
pequefia industria, radica en ia obtenci6n de bienes intermedios cuando se los precisa, y a costos que
estAn en capacidad de sufragar. Las MEs adquieren la mayorfa de sus bienes intermedios de industrias 
mayores (monopolfsticas en algunos casos, a altos precios, debido principalmente a las leyes comerciales 
del GDE). Ejemplos de bienes intermedios manufacturados que estfn disponibles en tinicamente unas 
pocas fuentes y a un alto costo son los envases de vidrio utilizados en la industria procesadora de
almentos, y madera secada y terminada que utilizan los fabricantes de estanterfas y muebles. Muchas
de las grandes compafifas que abastecen de estos insumos intermedios quedan integradas verticalmente 
y venderdn sus bienes a firmas externas siempre y cuando la empresa principal haya satisfecho sus
necesidades propias de antemano. Las pequefia empresas de procesaniento de alimentos y madereras
tambidn experimentan considerable dificultad para obtener sus insumos de materia prima por razones 
similares. 

El impacto que las restricciones a las importaciones tiene sobre la disponibilidad de insumos no
fue comprendido adecuadanente por casi la mitad de los ME entrevistados. Sin embargo, un poco m1s
de la tercera parte de los entrevistados concentrados en el subsector de la producci6n y MEs m1s grandes,
anotaron que las restricciones a las importaciones constitufan un problema significativo. Los socios de
la cAmara de la pequefia industria se mostraron abiertamente agitados por las actuales leyes comerciales
(que favorecen a las grandes industrias y a la industria de substituci6n de importaciones), conviniendo 
entre sf que las leyes comerciales y arancelarias afiadfan un 30 porciento o mds al costo de sus bienes
intermedios producidos localmente, y duplicaban y mds sus costos sobre los repuestos y bienes importados 
que constan en listas del GDE como bienes de consumo. 

Organizaci6n Interna para el Mercadeo 

Muy pocos de los entrevistados elaboran planes de comercializaci6n. Mls de tres cuartos (76.3
porciento) utilizaba dichos planes. Otro 20.6 porciento dijo que contaban con planes informales.
 
Unicamente el 3.1 porciento manifest6 contar con planes formales de comercializaci6n.
 

La mayorfa de los entrevistados (72.4 porciento) fijan los precios de sus productos en base a
cuAnto les cost6 producirlos. El 16 porciento mencion6 basar sus precios en la competencia, mientras 
que otro 2.6 porciento dijo que todos venden al mismo precio. Importante ntmero de productos
alimenticios y tiendas indicaron que los precios eran fijados por el Gobierno. 

La mayor parte de los entrevistados o no promueven sus productos (36.1 porciento) o conffan en
la promoci6n que pasa de boca en boca (35.7 porciento). Unicamente 96 entrevistados, es decir el 16.7
porciento de la muestra utiliz6 algtin tipo de promoci6n formal. La mayorfa de d1los confiaban 
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exclusivamente en letreros o mensajes, aunque 35 dijeron haberlo anunciado por la radio o en los 
peri6dicos. 

El mercadeo no constituye una actividad altamente estructurada en la empresa. La gran mayorfa 
de los entrevistados (427 de 562 quienes respondieron a la pregunta) realizaron las tareas de 
comercializaci6n por sf mismos, mientras que otros 97 mencionaron que varios empleados de la empresa
realizaban labores de comercializaci6n de vez en cuando. Unicamente 23 manifestaron que su c6nyuge 
se encargaba de la comercializaci6n, y II mencionaron que un empleado especffico tenfa la 
responsabilidad del mercadeo. Las mujeres entrevistadas estaban ms inclinadas que los hombres a 
manejar las funciones de mercadeo por sf mismas, pero tambidn estaban mds o menos dispuestas a dejar 
que su esposo o un empleado en especial se dedicara a esas labores. 

Clientes 

Las micro y pequefias empresas venden principalmente a los consumidores definitivos. Mds del 
82 porciento (476 de los 579 quienes respondieron a la pregunta) mencionaron al ptiblico en general como 
su primera respuesta. Esto es cierto para el 70.0 porciento de las MEs dentro del subsector de la 
producci6n, 89.5 porciento en el comercio, y 92.6 porciento en servicios. En el Ecuador, los mds 
minisculos micro empresarios no utilizan intermediarios para vender sus productos o servicios sino que
manejan ]a comercializaci6n y ventas internamente. En muchos casos, uno o mds miembros de la familia 
vendersn los bienes o artfculos de producci6n en otras localidades que no estdn asentads en un domicilio. 
L? mayorfa de los manufactureros de micro escala (tales como los madereros o metal-mecdnica que 
producen hierro forjado, puertas y ventanas) venden directamente al cliente ya que los adelantos que 
entrega el cliente financian el costo de los insumos. 

Un importante ndmero de empresarios venden a puestos de ventas al detal o a mayoristas,
indicando que en realidad existen ciertos vfnculos verticales que unen a micro y pequefias empresas con 
las cadenas establecidas de mercado. 
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PRINCIPALES CLIENTES 

Primera Segunda Tercera 
 Total
 
Clientes Respuesta Respuesta Respuesta
 

Pdblico 476 
 50 15 
 541
 

Vendedores al por 60 80 
 7 147
 
menor
 

Mayoristas 19 12 13 
 44
 

Bajo Contrato 12 7 4 
 23
 

Instituciones 10 
 2 2 14
 

Gobierno 0 
 0 1 1
 

Otros 
 2 20 2 24
 

Totales 579 172 45 
 796
 

Muy pocos son los que producen bajo subcontrato para otras empresas, indicando que esta forma
de producci6n descentralizada no constituye pr~ctica ampliamente utilizada ni se encuentra disponible.
Sesenta y cinco porciento de quienes respondieron a la pregunta mencionaron que no estaban al tanto de 
que hayan sido empresas las que podfan haber subcontratado su producci6n. 

La gran mayorfa dijo que no existe oportunidad de subcontratar con grandes empresas. Donde
existe algoin potencial es en las empresas productivas (28.4 porciento dijeron si, que podrfan vender a 
otras empresas, comparado con 12.7 para el comercio - y tinicamente el 15.3 para empresas del sector
servicios). Los arreglos bajo subcontrato son mds fi'ecuentes en los subsectores de la madera, productos
bdsicos y artesanfa. La falta de suficientes niveles de producci6n, de buena calidad del producto y la
excesiva competencia eran las tres principales razones por las que los entrevistados conscientes de las
prcticas de subcontrataci6n opinaban que no estarfan en capacidad de obtener contratos. 

Potencial de Mercados 

Quienes respondieron a la encuesta se encontraban muy optimistas en cuanto a la capacidad de 
sus nercados por absorber mayor producci6n, ya que el 78.5 porciento mencion6 que venderfan mucho 
mas si tuviese ]a capacidad de producir m s. Unicamente el 9.6 porciento dijo que no podrfan ampliar
los niveles de venta. Las mujeres entrevistadas se mostraron en general m~s optimistas respecto a su 
capacidad de incrementar ventas que sus contrapartes masculinas. 

Tiendas grandes y pequefias, y empresas madereras y subsectores de productos bsicos eran los 
inis optimistas respecto a su capacidad de ampliar ventas. Las empresas que incursionan en los
subsctores de alimentos, artfculos de cuero, irtesanfa, peluquerfas y salones de belleza y talleres de 
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reparaci6n eran los mds pesimistas, aunque una gran mayorfa ain de estos negocios consideraba que los 
montos de ventas podrfan incrementarse importantemente. 

Los beneficiarios estaban mucho mds inclinados a creer que podrfan ampliar ventas que los no­
beneficiarios. Esta diferencia no puede atribuirse al impacto de los programas, ya que los datos no
indican si los dos grupos eran similares antes de participar en el programa. En otras palabras, los
beneficiarios podrfan haber sido elegidos para afiliarse a un programa precisamente en raz6n de ser mIs 
optimistas respecto a sus posibilidades para ampliar sus negocios. 

Coincidiendo con 6sto, los propietarios de ME mds grandes mencionan que proporcionan un"servicio o producto tinico!" La percepci6n de que la empresa abastece al mercado de un servicio o
producto tinico salta del 6.2 porciento entre las MEs mds pequefias a un 18.8 porciento entre las mds 
grandes, indicando que las MEs mds grandes son mejores conocedoras del mercado y tienen confianza 
de poder mantenerse "a tono" con los cambios que sufra el mcrcado. 

Los principales impedimentos para lograr mayores niveles de venta para los entrevistados que
reportaron dificultad en la venta de sus productos fue la existencia de mucha competencia (citada por el
31.7 porciento de los entrevistados), falta de demanda para el producto (citada por el 20.6 porciento) y
el costo relativamente alto de su producto (citado por 11. 1 porciento). La mayorfa de los entrevistados
perciben la competencia que existe con otros productores y vendedores como un importante problema, 
ya que mds del 71 porciento mencion6 enfrentarse a mucha competencia. Los mayores niveles de
competencia la sentfan las empresas textiles, de artfculos de cuero, metalmec~nica, peluquerfa y salones
de belleza as como las pequefias tiendas. Lis empresas que incursionan en productos alimenticios y
reparaciones reportaron los menores niveles. Las mujeres percibieron un poco m s de competencia que 
los hombres. 

La competencia proviene casi exclusivamente de otros productores pequefios. Ochenta y dos
porciento de los entrevistados cit6 a pequefios productores nacionales como sus principales competidores.
Otro 13.6 porciento mencion6 que su principal competencia provenfa de las grandes compafifas
nacionales. Como era d- esperarse, entre las MEs mds pequefias, la mayor parte de la competencia se 
la percibe entre otros pequefios empresarios. A medida que el tamafio de las MEs crece, los empresarios
consideran que ias grandes compafifas nacionales ofrecen un reto de competencia mds diffcil. 

Muy pocos son los que perciben un importante nivel de competencia para bienes importados, sean
6stos importados legalmente o por contrabando. En realidad, cuando se les pregunt6 directamente si es 
que las actividades de contrabando tenfan una repercusi6n sobre su negocio, tinicamente el 12.1 porciento
mencion6 que sf logr6 una importante repercusi6n y otro 4.5 porciento dijo que habfa tenido algdin
impacto. 

Otros Factores 

Es muy poco lo que se conoce respecto al problema del transporte en el Ecuador y c6mo 
repercute sobre !os costos de mercado para el SME (en cuanto a insumos y productos). Los socios de 
la c~.mara de la pequefia industria citan al transporte como un prob!ema, como lo hicieron sobre el 40 
porciento de las empresas inclufdas en la muestra que se dedican a actividades de producci6n y zd 
comercio. 
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De igual manera, es poco lo que se conoce respecto a] sistema de infraestructura de mercados en 
el Ecuador. La c.nara de la pequefia industria y miembros de la asociaci6n de artesanos puntualizan la 
falta de instalaciones adecuadas de almacenamiento (bodegas) y refrigeraci6n, especialmente en ciudades 
secundarias y centros secundarios de comercializaci6n. La refrigeraci6n es esencial para los mercados 
locales asf como el transporte para asegurar 'as condiciones de higiene y disminuir el desperdicio - y sus 
costos asociados - para muchos productos bisicos asf como carnes, pescado y algunas frutas y alimentos 
preparados. 

Casi todas las empresas experimentan variaciones en la participaci6n de mercados o en el volumen 
de ventas segoin ]a dpoca del aflo. Por ejemplo, los costos de insumos para productos alimenticios se yen 
afectados por la temporada, con implicaciones relativas a las cantidades y calidades del abastecimiento. 
La demanda de ropa en el Ecuador tambi6n se ve afectada por cambios de temporada y por dfas festivos. 
La dpoca de turismo tiene una repercusi6n directa sobre la venta de artfculos de cuero, artesanfas, 
comercio y servicios. El SME no se sustrae a esta tendencia general. El procesamiento de alimentos y 
trabajo en ,nadera son los dos subsectores que menos se ven afectados por lo temporal de I?demanda 
(desempefio de ventas), para los que el 64.6 porciento y 74.4 porciento de los propietarios no se ven 
afectados - los niveles mts altos constan dentro de Ja muestra de campo. Los subsectores de servicios 
(m~s notoriamente peluquerfas, cosmet6logas y tal!.res de reparaci6ti) se encontraban entre las actividades 
del SME menos afectaC.,s por el fen6meno temporal, en un 61.5 y 59.4 porciento, respectivamente. Los 
artesanos, productores de calzado y preductos de cuero, asf com de ropa manifestaron que eran los mds 
afectados por las fluctuaciones temporales. 

Valor Afiadido como Indice del Pencial de Mercados 

Algunos profesionales que trabajan en apoyo del SME del Ecuador se encuentran preocupados 
de que las MEs no cuenten con suficiente demanda de mercado para mantenerse en el negocio, peor adn 
para ampliarse. Tambi6n existen preocupaciones respecto a la rentabilidad de las MEs y la viabilidad del 
sector en tiempos de mala situaci6n econ6mica. Se hizo un intento de contestar a agunas de estas 
preguntas mediante el cdlculo del valor afiadido en base a los datos obtenidos en la encuesta de campo. 9 

El valor afiadido positivo es indicativo de: a) aceptaci6n del mercado, y b) ganancias. Si bien las 
ganancias pueden utilizarse te6ricamente para una serie de prop6sitos, se presume aquf (y queda 
respaldado por los resultados de la encuesta) que las ganancias se utilizan para a) reinvertir en la empresa, 
b) pasar a manos de los propietarios, y c) pagar las cuentas e impuestos que pesan sobre la empresa. 

Para fines de estos cdlculos, el valor afiadido se define como las ventas mensuales (conocidas por 
la envuesta de campo); menos el costo de oportunidad del capital (total de activos fijos utilizados en ia 
empresa - de los que se conocen - invertidos a tasas de mercado); menos los costos de materia prima y 
bienes intermedios (calculados a] '70 porciento de los montos de ventas mensuales*); y finalmente, menos 
el costo conocido correspondiente a trabajadores. Esta cifra (ventas, menos costos de capital e insumos) 
rinde el cdlculo correspondiente al valor afiadido. 

' Valor Afiadido (VA) se define como el precio de venta menos el costo de insumos inclufdos en la 
producci6n de bienes o servicios, incluso mano de obra. Si una empresa o sector de actividad registra 
un valor afiadido positivo, se puede presumir que existe mercado para los bienes o servicios y que dicha 
empresa o sector es rentable. 
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La evidencia del valor afiadido por subsector y por tamafio de la ME es confusa. El valor 
afiadido (VA) es positivo para todas las ME segtin su dimensi6n (en las primeras cuatro de las cinco 
categorfas por monto). Es negativo para la categorfa que corresponde a las empresas mds grandes
(sobrepasando el equivalente de $6.000). Se sugiri6 que al utilizar el 70 porciento de las ventas 
mensuales para el costo de insumos para todo tamafio de ME elimina eficazmente cualquier economfa de 
escala que estd siendo alcanzada por las empresas m~s grandes del SME. Cuando se Jo someti6 a 
comprobaci6n, se descubri6 que el VA continda creciendo para las ME mds grandes. ° Se encontr6 que
la VA era ]a m s alta entre los procesadores de alimentos del SME y la mds baja entre las actividades 
de metalmecdnica. 

A medida que las MEs incrementan su monto de activos totales, los propios cJculos de 
propietarios con respecto a su VA ascienden drarmnticarnente. Las gaxancias reales con relaci6n al VA 
son menores entre los grupos que acusan bajos niveles de ventas y mds altos entre quienes logran los mAs 
altos volhmenes de ventz, y tambi~n guarda una correlaci6n positiva con el tiempo que un negocio tiene 
de establecido (mds bajas para los propietarios ms nuevos y mds altas para negocios que cuentan con 
siete afios de vida -aunque quienes se han dedicado a los negocios durante mayor tiempo empiezan a tener 
tasas de relaci6n de ganancias y VA ms ',ajas). Finalmente, los cdlculos de ganancia de propietarios con 
respecto al VA son menores entre aquellas empresas que tienen los menores niveles de empleo y m~s 
altos entre quienes tienen mavores niveles de empleo. Interesantemente, aquellos empresarios que nunca 
solicitaron un pr~stamo tambi6n demostraron tener altas tasas de relaci6n de ganancias y VA. 

De aquellas MEs dedicadas a los productos alimenticios, el 43.9 porciento (la mayor proporci6n)
vende mds de $700 por mes (la categorfa de ventas mensuales mrs alta; 21.1 porciento :aen en la 
categorfa comprendida entre $300 y $700; MEs de confecci6n de ropa y metalmecnica son las siguientes 
con 35.7 porciento y 48.0 porciento de los respectivos niveles de venta en la categorfa comprendida entre 
$300 y $700, seguidos por el 24.1 porciento y el 28.0 porciento para ]a categorfa que sobrepasa $700,
respectivamente. Las empresas madereras ocupan un tercer lugar en cuanto a ventas mensuales, mientras 
que los artesanos, peluqueros/cosmet6logas y sen'icios de reparaciones ocupan los rangos inferiores con 
la menor proporci6n para cada grupo (50.0, 65.2 y 48.3 porciento, respectivamente) que venden hasta 
$150 por mes (la categorfa de ventas mds baja). 

Al agrupar a los subsectores, el comercio ocupaba la mayor proporci6n con ventas que
sobrepasaban mds de $700 por mes, con escasamente bajo el 40 porciento, seguidos por las empresas
productoras para las que la mayorfa de entrevistados anotaban ventas mensuales de $300 a 700 por mes,
mientras que la proporci6n mAs grande de MEs de servicio (39.4 porciento) dnicamente lograron ventas 
de hasta $150 por mes. 

'0El utilizar el 70 porciento de las ventas mensuales para representar los costos de insumos para todo 
tamafio de micro-empresa da demasiada importancia al costo de bienes y servicios vendidos a las
categorfas de mayor envergadura dentro del SME. Esta premisa fue comprobada al examinar el VA 
contra una tasa de relaci6n de ganancias con respecto al VA. Las empresas mds grandes tienen una tasa 
de relaci6n de r~dito-VA mucho mds altas, sugiriendo economfas de escala para costos de insumos entre 
dichas MEs. 
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Estos datos indican que las MEs se encuentran sobreviviendo en el Ecuador y que algunas de dllashasta se han expandido. Tambi~n parece ser que se estn logrando ganancias, aunque bajas en muchos casos, y que los empleadcos del SME ganan sueldos muy bajos. Los datos tambidn demuestran que lasMEs que incursionan en ciertos subsectores y actividades tienen mayor 6xito que otras. Generalmer i,las empresas mds grandes generan mayores niveles de valor afiadido y cuentan con una tasa de relacionde ganancias y valor afiadido mIs altas que las menores. Como promedio, las actividades productivasproducen los mAs altos niveles de garancias al valor afiadido, seguidas por el comercio, estando ambos
subsectores en mejores condiciones que las empresas de servicios. Entre las actividades manufactureras,los productos alimenticios toman la delantera, seguidos por la confecci6n de ropa, metalmecdnica y
madereras. Para todas las empresas existe una variaci6n considerable del desempefio alca.7-zado segdnsu ubicaci6n, repercutiendo mds pronunciadamente sobre la manufactura. Se desconoce cu~les son lasactividades comerciales que estAn por delante en tdrminos de valor afiadido y ganancias. Dentro delsubsector de servicios, las peluquerfas/salones de belleza y servicios de reparaci6n corresponden a la 
escala inferior. 

Las MEs parecen generar tasas positivas de valor afiadido y ganancias; sin embargo, los ingresosque "se Ilevan a casa" parecen ser muy bajos para la mayor parte de propietarios de MEs y empleadospor igual. El sector sf promueve la generaci6n de ingresos entre hogares de escasos recursos y entrequienes se incorporan a los mercados laborales urbanos, especialmente aquella parte de la poblaci6n quetiene los nivles mds bajos de educaci6n. Ademds, el sector proporciona fuentes alternas de ingresos parala poblaci6n rural asf como para una importante parte de la poblaci6n econ6micamente activa del sector 
informal. 

FACTORES LOCALES Y LA PARTICIPACION DEL SME EN EL MERCADO 

Los factores de ubicaci6n juegan un papel importante en la determinaci6n de ia concentraci6n deactividades pertenecientes a un subsector y su potencial para viabilidad econ6mica y financiera.Determinantes clave incluyen vfnculos urbano-rurales (flujo de artfculos de produccidn y temporalidad

del mercado); las concentraciones de poblaci6n local y zonas con 
exceso de productos agrfcolas; ladisponibilidad de materia prima; sistemas de transporte (el sistema de ferrocarril no es utilizado por MEs,de manera que las carreteras de acceso y sus condiciones constituyen factores clave); infraestructura demercados tales como bodegaje e instalaciones refrigeradas; y sistemas institucionales que involucran
servicios de apoyo gubernamentales y no gubernamentales, tales como informaci6n y disponibilidad de
capital, bancos de datos comerciales, y representaci6n polftica. 

Muchos propietarios de MEs, especialmente aquellos que pertenecen al sector informal, tiendcn a operar en o en torno a ]a residencia familiar, en cuyo caso ia ubicaci6n se ve principalmenteinfluenciada por la tradici6n familiar y patrones de asentamiento. Sin embargo, para aquellos empresarios
que establecen un nuevo negocio o amplfan aquel que existfa, es importante que los factores de ubicaci6n 
se tomen en cuenta dentro de sus estudios de factibilidad y disefio. 

En su mayorfa, la proximidad a una de las ciudades principales (Quito o Guayaquil) o a centros
comerciales secundarios que estdn estrat6gicamente ubicados (tales como Ambato, Lataunga y Manta, 



113
 

situados en ciudades de intenso trdnsito y tr~fico) generalmente combinan el mayor nmero de factores
positivos de ubicaci6n que van en apoyo de la empresa privada. Sin embargo, restan varios grados de
ventaja de ubicaci6n para las MEs dependiendo de su tamafio, subsector de gesti6n y tipo de producci6n 
o resultados en ventas. 

Por ejemplo, la micro y pequefia industria pujante de la provincia de Tungurahua es bastante
diferente a la de la provincia del Chimborazo. Cada una de estas provincias cuenta con ventajas
particulares en cuanto a fuentes de materia prima. Tungurahua, con una ventaja de ubicaci6n ligeramente
mejor (es decir, su proximidad a Quito y un sistema de comercializaci6n inter-zonal altamente 
desarrollado) cuenta con una ventaja comparativa para textiles (ropa, incluyendo artfculos de cuero),
productos alimenticios y servicios de distribuci6n, seguidos por productos madereros y met~ficos (que
incluyen maquinaria y equipos). 

La tabla que se presenta a continuaci6n ilustra las actividades productivas m ssalientes del SME 
del Chimborazo. La tabla muestra el promedio de producci6n anual y el desempefio de ventas para 1989 
por cada subsector y tamafio de empresa. Los datos fueron obtenidos a travds de una encuesta de campo,
llevada a cabo por INSOTEC en 1989 y sirve como una medida directa del abastecimiento y demanda
interna de acuerdo a] subsector. Con excepei6n de productos alimenticios y procesamiento de la madera,
las demds pequefias empresas y subsectores experimentaron una ligera sobreproducci6n en comparaci6n 
con sus ventas durante el afho. 

PRINCIPALES ACTIVIDADES PRODUCTIVAS DEL SHE EN 
EL CHIMBORAZO 

(Promedio de Producci6n Anual y de Ventas por Subsector)
 
(000s de Sucres - 1989)
 

Micro-Industria Pequefia Industria
 

SUBSECTOR Producci6n Ventas Producci6n Ventas
 

Procesamiento de 11.7 56.2
9.9 56.0
 
Al imentos
 

Ropa 11.2 
 10.9 12.2 10.7

Productos Madereros 1.2 1.2 12.0 12.0

Minerales 6.6 
 5.2 12.4 11.7

Productos Metflicos 
 8.0 8.6 14.4 16.1
 

Las cifras correspondientes a la micro-fabricaci6n demuestran, en el caso de los subsectores de 
alimentos, ropa y minerales no-metdlicos, una tendencia similar - si no grande -hacia la 
sobreproducci6n. Pese a d11o, las micro-empresas de productos met&licos acusan ventas para 1989 que
exceden su producci6n. El personal de INSOTEC en Ambato explic6 que los mayores montos de ventas 
con respecto a cifras de produccidn podrfan representar las ventas de inventarios de productos terminados 
cuyos saldos son resfduos de perfodos contables anteriores. En general, las cifras son dignas de
admiraci6n para demostrar la habilidad que tienen estos empresarios en particular para "leer lo que el 
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mercado necesita" y para vender en ia mayorfa de los casos, casi todo o mds de lo que se habfa producido 
durante 1989. Desafortunadamente, no constituyen las cifras correspondientes al valor afiadido o 
rentabilidad de que se dispuso para la encuesta. 

UNA CLASIFICACION DE MERCADOS PARA EMPRESAS DEL SME 

En base a la encuesta de campo del SME, los contactos de seguimiento iniciados por 
establecimiento y datos secundarios de investigaci6n, cierto ndmero de amplias generalizaciones pueden 
hacerse para caracterizar a los micro y pequefios empresarios del Ecuador. Mientras mds cualitativas sean 
las caracterfsticas, tales como actitudes empresariales, niveles de educaci6n, capacidad gerencial y 
agresividad de mercados, pueden correlacionarse con medidas mds cuantitativas tales como tamafio de 
la empresa, nivel de ventas y viabilidad empresarial general, a fin de recortar un perfil de los atributos 
que esas empresas tienen y que han encontrado el mayor de los 6xitos en el sector ME del Ecuador. 

Los empresarios del SME inclufdos en la muestra de campo se clasifican en tres categorfas, para 
ayudar a organizar el cardcter cualitativo de las MEs en el Ecuador. Las tres categorfas corresponden 
a empresarios a nivel de subsistencia, conformistas y progresivos. 

Dentro de la categorfa de subsistencia, que se calcula abarca el 45 porciento de la muestra de 
campo, se encuentran principalmente micro empresarios del sector informal quienes perciben a sus 
empresas como una actividad econ6mica de supervivencia. Los practicantes en el campo sugieren que, 
de un ndimero total de nicroempresas en el Ecuador, alrededor del 45 porciento caben bajo esta categorfa. 
Existen ciudades secundarias donde esta proporci6n serfa mucho mds alta y en cambio existen otras 
comunidades donde todos parecen tener la vena del "verdadero empresario" como sucede en Cuenca y
Ambato. Los empresarios que pertenecen al grupo de subsistencia estdn tan preocupados or sentar sus 
bases que a menudo su auto-estima es escasa, tienen muy bajos niveles de educaci6n formal y dinicamente 
escasa capacitaci6n prdctica adquirida de primera fuente. Tienen tendencia a concentrarse en las 
actividades comerciales y subsectores de servicios personales, y tambidn a concentrar el mds alto ndmero 
de mujeres empresarias. 

Muchas de las MEs que pertenecen a la categorfa de subsistencia no se encuentran generando 
suficientes ingresos para servir de sustento a propietarios y trabajadores de la familia segdin los niveles 
de salarios mfnimos establecidos por el GDE. Las mujeres del mercado que caben dentro de esta 
categorfa se encuentran en su "puesto" por razones que incluyen la conformidad cultural ("mi abuela hizo 
esto") asf como ia necesidad y posibilidad de alimentarse a sf mismas 3 a sus hijos. La capacidad de 
planta empresarial, sin importar cudl sea la actividad subsectorial, es extremadamente baja, y la planta 
o almacdn tecnol6gicamente concebidos corresponden a las mls bdsicas. El propietario de la empresa 
se encarga de los clientes a medida que ingresan por la puerta (comercio de ingreso a locales). No 
buscan a sus clientes, ni tampoco poseen estrategias de mercado para incrementar la participaci6n 
comercial de la empresa y su productividad para permitirles sobrellevar tiempos de dificultades 
econ6micas. 
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CARACTERISTICAS CLAVE DE LA PEQUENA EMPRESA
 

Rasgos del Empre- Categorias de Empresarios
 
sario y de su
 
Empresa Subsistencia Conformista Progresiva
 

Prop6sito de
 

la Empresa Supervivenc. Status quo Expansi6n
 

Mayoria de la Escala Micro Micro/peque. Pequefia
 

Porcentaje de MEs
 
Locales 45 35 20
 

Niveles Educativos Muy bajos Bajos/Modera. Moder./altos
 

Subsector Principal Com./Serv. Com./Repar. Prod./Comerc.
 

Niveles de Ingreso Muy bajos Bajos Mod./high
 

Capacidad de
 
Planta/Almac~n Muy Baja Baja Mod./good
 

Info./Tecnologia Baja Baja/Moder. Adecuada
 

Estrategia de
 
Mercados Ingreso Directa Plan Comerc.
 

Ubicaci6n Mercados/Hogar Hogar/Planta Planta/varios
 

Por lo general los locales son pobres para aquellas MEs que acusan los extremos en tdrminos de 
montos de activos y capacidad de ventas. Los "comedores" de barrio y "venta de alimentos" a menudo 
se encuentran ubicados en la casa, no estn bien situados para captar la atenci6n de ingentes ndmeros de 
personas que comen fuera todos los dfas. Los estudios Ilevados a cabo por la "International Labour 
Office" (ILO) han sugerido que por sobre el 60 porciento de la gente involucrada en el sector informal 
por lo menos come una comida al dfa lejos de sus casas. Aunque las mujeres del mercado se encuentran 
a menudo al extremo de la escala de ingresos entre las MEs, el hecho de que a menudo ofrecen sus bienes 
y servicios (preparaci6n de alientos) dentro de mercados centrales en donde pueden obtener el mdximo 
de su ventaja de ubicaci6n con respecto a las salidas de ventas locales, aunque una mayor competencia 
en el mercado podrfa desbalancear las ganancias provenientes de una ubicaci6n m~s central. 

Los empresarios que engrosan las filas de la categorfa correspondiente a conformistas expresan 
a menudo su aspiraci6n de ampliarse, pero tfpicamente es muy poco lo que hacen para lograrlo. Los 
entrevistadores en el curso de la encuesta los han caracterizado como "quedados o gente que se apega a 
lo que tiene y conoce." Estos empresarios tienden a involucrarse en ventas en mercados centrales,
servicios de la construccifn y de reparaci6n. Se considera que esta categorfa corresponde a alrededor 
el 35 porciento del nimero total de MEs en el Ecuador. Los niveles educativos y de experiencia prActica 
son algo mds altos que para los empresarios que permanecen en la categorfa de subsistencia. Los niveles 
de planta o almacenes que cuentan con bajas o moderadas capacidades instaladas perciben niveles de 
ingreso que son bajos. Una mayor proporci6n de los empresarios que caben bajo esta categorfa se 
encuentra al tanto de la informaci6n de mercados, y una mayor parte de 6llos basan los precios de sus 
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productos o servicios en los costos reales en que se ha incurrido, en lugar de comparar simplemente con 
lo que sus vecinos cobran. La mayorfa de las ventas se las realiza directamente al cliente, con ventas 
principales en lugares que estfn alejados de la casa. 

Los empresarios conformistas todavfa tienden a contar con un conocimiento inadecuado respecto 
a d6nde comprar insumo, a Ics mejores precios. El precio de insumos (materia prima y bienes 
intermedios) cambia radicalmente, a menudo en cuesti6n de semana. Los empresariosuna m~s 
mindscu!os del SME dijeron haber comprado sus insumos de cualquier proveedor que "se encontraba a 
mano" y/o de quienes habfan proporcionado materiales mediante cr6dito del proveedor. 

Los datos de la encuesta revelaron que tanto los empresarios le subsistencia como los 
conformistas contaban con una muy limitada capacidad para fijar los costos unitarios y Ilegar a puntos
de equilibrio (ventas necesarias para cubrir costos fijos). De casi el 70 porciento de entrevistados 
inclufdos en la encuesta que dijeron fijar los precios de sus productos o servicios en base a los costos 
reales y sus m~rgenes de ganancia establecidos, la mayorfa correspondfa a micro-empresarios mds grandes 
quienes se caracterizaban por ser progresistas. 

El microempresario progresista estA empefiado en ampliar su negocio, y estA dispuesto a asumir 
considerable nivel de riesgo. La mayorfa de quienes se encuentran en esta categorfa cuentan con mAs de 
una empresa de este tipo y/o estAn en capacidad de variar su lfnea de producto/servicio durante perfodos
econ6micos diffciles. Ademds, los empresarios incluyen, a prop6sito, por lo menos dos calidades/precios 
a nivel de mercado para ampliar su clientela. La mayorfa son m~s bien empresas pequefias que micro­
empresas, correspondiendo a arededor del 20 porciento de toda la poblaci6n del SME. Estos empresarios
deben hacer enormes sacrificios para obtener capacitaci6n profesional y generalmente cuentan con niveles 
m~s altos de educaci6n que los demAs empresarios. Los empresarios progresistas se han concentrado en 
los secteres manufactureros y el comercio y estAn representados en las categorfas superiores para la 
relaci6n ganancias y valor aiadido. Tienden a poseer capacidades instaladas que van de moderadas a 
buenas asf como un buen nivel tecnol6gico. Tambi6n tienden a tener una idea clara en cuanto a costos 
y la combinaci6n adecuada de factores de insumo que les permita crecer. 

Aderngs de las ventas directas a consumidores, muchos de estos empre;arios progresistas venden 
su producto a travs de intermediarios, y algunos participan en los mercados de exportaci6n. Si bien los 
mIrgenes de ganancia por unidad de poducci6n/artfculo vendido son generalmente menores cuando el 
propietario utiliza un intermediario, los emoresarios se concentran en lo que conocen mejor y cuentan 
con lo que consideran ser la manera mds confiable de comerciaizar su producto. Los participantes
afortunados que pertenecen a esta categorfa a menudo cuentan con mds de una planta o local de expendio. 

Si bien la jerarquerizaci6n que se haga de los empresarios por sus caracterfsticas de acuerdo a 
esta encuesta de campo no siempre coinciden exactamente con las observaciones de otros practicantes, 
estos resultados todavfa pueden resultar dtiles para incluir a beneficios del SME para ciertos tipos
especfficos de programas de apoyo. Por ejemplo, las clases relativas a mercados de exportacidn podrfan 
no resultar de utilidad aguna para los empresarios que se encuentran en ia categorfa conformista. 
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SERVICIOS DE APOYO COMERCIALES PARA LAS MEs 

Durante los dltimos cinco afios, el Ecuador ha sido testigo de un tremendo incremento en el
ndimero de progranas piiblicos y privados tendientes a proporcionar capacitaci6n, asistencia tdcnica y
cr~dito al SME. Existen por sobre cuarenta fundaciones que han sido aprobadas por los varios
ministerios para trabajar con la micro y pequefia empresa del Ecuador. Pese a 6ilo, ia cobertura de la
demanda que existe en el SME para contar con apoyo es extremadamente baja, y los costos de 
programaci6n son altos. 

Unicamente un pufiado de instituciones cuenta con importante experiencia para canalizar la gama
completa de capacitaci6n, asistencia .cnica y crddito al sector,' y son menos adn quienes cuentan 
experiencia en comercializaci6n. 

con 
La: actividades de apoyo de mercados, coordinaci6n regional de 

proyecto y desarrollo de nexos comerciales con el SME (sean 6stos internos o de exportaci6n) son 
particularmente d~biles. 

Existe necesidad de orientar mejor los servicios de apoyo que se prestan al SME, para tomar en
consideraci6n el tamafio y caracterfsticas particulares de sus empresarios. Por ejemplo, los 
microempresarios precisan contar con m~s cursos sobre los conceptos b~sicos de mercado, aprender a
medir los costos por unidad, y a aprovechar las oportunidades de mercado y correlaciones de costos para
la fijaci6n de precios. 

Las c~naras de la pequefia industria, artesanos y cooperativas de ahorro y cr&Iito han
proporcionado importantes servicios de apoyo a sus socios del SME, pero tienden a pasar desapercibidos 
para el Gobierno y ia comunidad donataria como vehfculos o canales de apoyo al sector. En Guayaquil
y Ambato, por lo menos un tercio de los socios de la ctmara de la pequefia industria califican como
micro o pequefios empresarios, y desde luego todos los artesanos socios de cftmara pertenecen al SME.
Como podrfa esperarse, las c6maras artesanales cuentan con menos recursos y tiene una organizaci6n 
menos s6lida. Una cftara de la pequefia industria ofrece a sus socios representaci6n polftica,
informaci6n bancaria computarizada que incluye el tipo, ubicaci6n, niveles de producci6n y tamafio de 
sus socios; e informaci6n actualizada sobre precio,. de materia prima. Tambidn ha desarrollado un club
de adquisiciones para adquirir materiales de insumo al por mayor. Esta misma cdmara se encuentra en
el proceso de organizar una cooperativa de ahorro y cr6dito que tambi6n ofrecerd una serie de 
caracterfsticas de una compafifa de seguros crediticios. 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Generales 

El crecimienta poblacional, niveles de ingresos hogares rurales y urbanos,a distribuci6n de
ingresos, y factores de ubicaci6n que repercuten sobre los nexos transaccionales inter e intra-sectoriales 
y su eficiencia son las determinantes de mercado bajo los que e desarrollan los productos y servicios de 
SME. Durante momentos econ6micos diffciles los bienes y servicios que comparten las mds altas 
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elasticidades de ingresos de la demanda son las mAs proclives a la supervivencia. La poblaci6n de bajos
y moderados ingresos familiares del Ecuador, tanto urbanos como rurales, constituyen la mayor demanda
interna de mercado para los bienes y servicios del SME. Siendo los m s bajos niveles de ingresos y la
distribuci6n de ingresos m s pobre entre los segmentos de la poblaci6n Ecuatoriana, los mercados
internos para bienes y servicios del SME continuardn experimentando diffciles momentos asf como 
perfodos de consolidaci6n. 

Los micro y pequeiins ernpre.rio,_ seguirdn produciendo y vendidos bienes y servicios que
encuentran un mercado primario en consumidores individuales finales. La mayorfa de estos consumidores
corresponden a los estratos de bajos y medios ingresos, aunque en ciertos subsectores (cuero y artesanfas)
los productos podrfan orientarse hacia audiencias m s afluentes. Estos bienes y servicios tienden a ser 
poco diferenciables, y de mala calidad. 

La mayor parte de los micro y pequehios empresarios entrevistados durante el estudio opinaban 
que los mercados internos daba amplias oportunidades de expansi6n empresarial. Una gran mayorfa
consideraba que podfan ampliar montos de ventas si es que estuvieran en la posibilidad de producir ms. 

En realidad, sin embargo, la competencia es fuerte, y existe evidencia fehaciente (favor referirse 
al Capftulo Uno de este informe) en el sentido de que el ambiente del mercado interno limita el posible
crecimiento de la micro y pequefia empresa. La economfa se estA contrayendo, lo que significa menos
disponibilidad de ingresos para posibles consumidores de bienes y servicios producidos por el SME. Los
mdrgenes de ganancia son escasos (especialmente para empresas mds antiguas y grandes), la mayorfa de
las empresas acusan tasas de relaci6n de costos beneficios sociales negativas, y la expansi6n de ventas 
para la mayorfa de d1las era negativa en tdrminos reales. Todo lo anterior apuntan hacia un deterioro en 
la condici6n de los mercados. 

Polfticas Gubernamentales 

El gobierno se encuentra reformando su sistema de incentivos industriales y deberd continuar
adoptando leyes de reforma comercial, monetaria y laboral para liberar al SME de los prejuicios que 
pesan sobre 61. Uno de los posibles resultados serd el de que las pequefias empresas dom~sticas se
tornardn cada vez m s competitivas en cuanto a precio y aprovechardn de mejor manera su participaci6n
en los mercados internos, siendo las empresas mds progresistas las que abran mercados internacionales. 
SimultAneamente, muchas pequefias empresas sufrirdn los estragos de una mayor competencia a medida 
que las restricciones a las importaciones se vayan levantando. 

Entre los programas propuestos por el GDE en los aspectos de reforma socio-econ6mica, existe
necesidad de que se utilice parte del gasto pdiblico en la redistribuci6n de ingresos entre los pobres. En
el corto plazo, hay necesidad de adoptar medidas para mejorar el acceso del SME a factores de insumos 
que incluyen capacitaci6n, tecnologfa y crdito. A mayor plazo, es necesario promocionar el empleo a 
trav6s de actividades productivas, orientadas hacia su expansi6n. El GDE debe apoyar un ambiente
administrativo mds Agil dentro del cual los recursos financieros fluyan hacia agencias ejecutoras probadas
y capaces, incluyendo NGOs, cooperativas de ahorro y cr~dito y tambi6n c1maras que tengan socios 
pertenecientes al SME. 
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Existen dos programas propuestos por el Gobierno, los mismos que sf son orientados hacia los 
grupos mds vulnerables y de menores ingresos, podrfan financiarse bajo el programa Social del GDE, 
y asf deberfa ser. Uno de los progranas contempla la capacitaci6n a empleados del sector informal que
podrfan utilizar las instalaciones de que estA dotado el SECAP. Para poder hacer 6ptimo uso de las 
oportunidades que se asocian con este enfoque, el SECAP deberfa adaptar sus polfticas de capacitaci6n 
para hacerlas mds receptivas a las necesidades del mercado. El segundo programna proporciona a las jefes
de familia mujeres con la posibilidad de optar por el cr'dito. Los dos programas complementan el 
programa de cr&lito empresarial que en la actualidad estA financiado por USAID/Ecuador asf como para 
aqu~l que serA financiado por el BID. 

Si bien es cierto que los grandes mdrgenes de precios que segtin se entiende obtienen los 
intermediarios y las variaciones extremas en la producci6n por temporadas sugieren varios aspectos de 
reforma a mercados, no es suficiente hacerlo simplemente a trav6s de la reducci6n de monopolios o 
oligopolios, o promoci6n de la inversi6n del sector pilblico en infraestructura de mercados. La reforma 
de mercados en el Ecuador precisarfa contar con la gesti6n coordinada del GDE y donatarios, intereses 
urbanos y rurales, asf como de disefio e inversiones en proyectos de desarrollo. Los pequefios
industriales enfatizan la necesidad del desarrollo gubernamental y comunal que vaya en apoyo de las 
evoluciones econ6micas regionales, centr~ndose sobre ciudades secundarias. Los esfuerzos que se 
sugieren incluyen proyectos de mejoramiento a mercados municipales, dotaci6n de bancos de informaci6n 
ptiblicos que mantenga informaci6n de precios actualizada, mejor control de pesos y medidas, y el 
desarrollo de oportunidades de asociaci6n municipal y del SME para manejar empresas ptiblicas similares 
a las "casas de campesinos" que operan ptiblicamente. 

Apoyo a la Micro y Pequefia Empresa 

Una alta prioridad seria la de asegurar un mejor acceso del SME a apoyo financiero a corto y
largo plazo que resulta muy importante. Los proyectos de apoyo a la microempresa abundan en el 
Ecuador, de manera que no parece existir necesidad de organizar programas gubernamentales adicionales 
ni NGOs que laboren en el sector. Sin embargo, la cobertura de la demanda generada por el SME 
todavfa se mantiene demasiado por debajo de las necesidades, mientras que los costos de programaci6n 
son altos. Se reporta que el disefio y ejecuci6n de proyectos de apoyo a mercados es particularmente
pobre con respecto a los empresarios del SME y a funcionarios gubernamentales que se ocupan de estos 
campos. 

Debe existir disponibilidad de financiamiento que ayude a transformar muchos de los programas
de servicio social y apoyo de NGOs en organizaciones mds empresariales con proyectos que est6n 
orientados hacia la dindmica de mercados, para los que existan controles mejor supervisados y mayor 
nivel de recuperaci6n de costos incurridos en el provecto. 

El Gobierno y ia comunidad donataria deben auspiciar estudios tendientes a investigar la 
factibilidad de crear una corporaci6n privada de garantfas de cr&lito que incentive a los bancos del sector 
privado a conceder pr~stamos al SME. Como parte del estudio, los pre-requisitos para que las 
cooperativas de ahorro y cr~dito se conviertan en parte activa del financiamiento al SME para satisfacer 
necesidades de crdito a corto y largo plazo tambidn debe investigarse. Una o mds de las mayores
cooperativas de ahorro y cr&lito podrfa sujetarse a estudio para determinar la posibilidad de convertirla 
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en una facilidad de prdstamo y descuento de nivel secundario al servicios de las cooperativas de ahorro 
y cr~dito, pero independiente y que pudiera formar parte de las ctmaras de la pequefia industria. 

Las agencias del GDE y NGO's que prestan apoyo al SME deben mejorar la orientaci6n de sus 
servicios de apoyo segtdn el tamafio y caracterfsticas del microempresario. Como ejemplo, hay necesidad 
de contar con mks cursos (de mercado) en beneficio de micro-empresarios que vierta conceptos b~sicos. 
Hay necesidad de tratar respecto a ejercicios para determinar los costos unitarios y oportunidad de 
mercados asf como para formular correlaciones de precio. 

El 	Gobierno y NGOs deberfan dirigirse hacia recursos de apoyo del SME hacia las ciudades 
secundarias y centros regionales de expansi6n. Los donatarios necesitan saber manejar las carteras de 
apoyo a proyectos MEs de manera integrada. Parece haber una duplicacion de actividades y recursos 
debido a que la orientaci6n de un proyecto es rural, mientras que otro va dirigido hacia el desarrollo 
urbano o humano. Dentro de una agencia donataria dada, los proyectos de desarrollo rural y urba.o 
deben integrarse para aprovechar los complementos naturales de ambos aspectos. 

Existen ciertas cdnaras de la pequefia industria que son activas y estAn bien organizadas, y que
podrfan contemplarse como posibles receptoras directas de financiamiento que las ayude a organizar sus 
propios proyectos de apoyo al SME (expansi6n de mercados). Una idea preliminar que se origin6 en 
discusiones en el seno de mds de una cdmara de la pequefia industria y artesanal, tenfa que ver con la
provisi6n de financiamiento para lanzar un proyecto piloto que ayude a que dichas ctmaras traigan uno 
o mds expertos para llevar a cabo un seminario de mercadeo. El enfoque deberd ser el de capacitaci6n
de itistructores, dirigido directamente hacia los dirigentes de las c~umaras (que constituyen los empresarios
mAs progresistas del SME) de manera que estos socios puedan a su vez capacitar a los demds socios de 
la cftmara. La capacitaci6n estarfa dirigida hacia proyectos clave para el desarrollo de mercados 
(internos) por subsector y actividad, proporcionando tambi~n manuales y materiales de apoyo. Los temas 
de estas clases o seminarios de mercadeo deber n incluir: 

" 	 Clasificaci6n, denominaci6n y embalaje que se cifian a normas uniformes; 

* 	 Control de calidad, lo que significa y c6mo puede el empresario del SME mejorar este 
control de calidad a costos bajos; 

• 	 Identificaci6n de todos los costos relacionados con las buenas prActicas de mercado; 

" 	 Procedimientos de evaluaci6n que son de ventaja competitiva en una serie de mercados 
internos (receptores) y de exportaci6n; 

" 	 Estrategias de ventas y comercializaci6n, y el desarrollo empresarial; 

* 	 Facturaci6n a clientes; 

• 	 Andlisis transaccional y c6mo mejorar su eficiencia; y 

" 	 Qud se requiere para exportar? 
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ANEXO D 

DESEMPERO DE LA PEQUENA INDUSTRIA (PI)

EN EL MERCADO ECUATORIANO
 

En base a las cuentas nacionales presentadas en un estudio que INSOTEC llevara a cabo en 1987,
todos los subsectores de la pequefia industria (SSI) acusaron una expansi6n en su valor afiadido entre 1975 
y 1980. Los afios subsecuentes entre 1980 y 1987 denotan un perfodo de consolidaci6n y menor demanda 
para todos los subsectores inclufdos en el andlisis. Las actividades m s s6lidas durante ia d~cada de 1980 
corresponden al procesamiento de alimentos, productos minerales no-metAlicos que incluyen cer~tmica. 
Aunque sus desempefios correspondieron a menos de un cuarto y sexto del perfodo anterior,
respectivamente. Adems de una alta demanda del consumidor por los productos de aimentos procesados, 
este subsector en particular tuvo una alta demanda (bienes intermedios) por parte de otros subsectores 
provenientes de las vinculaciones manufactureras o inter-industriales. 

Valor Afadido por Subsector de la Pequefia Industria
 

(millones de Sucres, a precios de 1975)
 

Subsector segn C6digo Industrial Uniforme (CCI)
 

Aflo (31) (32) (33) (34Y) (36) (37) (38)
 

1975 444.9 445.4 144.9 157.7 71.7 17.0 411.7
 

1980 890.4 689.6 342.1 254.2 214.6 32.8 759.2
 

1987 1,161.6 450.9 266.7 189.5 274.1 27.2 476.8
 

Crecimiento Anual
 
1975-80 14.9 9.1 18.7 10.0 24.5 
 14.0 13.0
 
1980-87 3.9 
 -5.9 -3.5 -4.1 3.6 -2.6 -6.4
 

C6digo de Clasificaci6n Industrial 
Uniforme (CCI): (31) productos

alimenticios que incluyen bebidas y cigarrillos; (32) textiles, confecciones
 
de ropa que incluyen articulos de cuero; (33) productos de la madera
 
incluyendo muebles; (34) productos de papel e imprenta; (36) productos

minerales no-metilicos 
que incluyen cerdmica; (37) productos metdlicos
 
b&sicos tales como verjas de hierro; (38) producci6n de productos met1licos,
 
maquinaria y equipos.
 

Aunque la expansi6n en las tasas de expansi6n del VA para 1987 eran considerablemente mis 
bajas que en los afios anteriores, ia pequefia industria respondi6 bien durante este perfodo de 
consolidaci6n. La pequefia industria Ilevaba la delantera con los productos alimenticios (S/.271.2
millones en VA) durante el perfodo comprendido entre 1975 y 1980, productos minerales no-metdlicos 
que inclufan cerdnica (S/.59.5 millones) y aunque por debajo de los niveles correspondientes a 1980,
los productos meticos, ropa y madereros acusaron desempefios respetables. Del valor afiadido total por
industria para 1987 (32.1 porciento), la manufactura a pequefia escala tom6 la delantera con 33.1 
porciento, seguido por la gran industrial a raz6n de 32.8 porciento y la mediana escala a raz6n de 29.6 
porciento. Durante los diffciles perfodos econ6micos comprendidos entre 1980 y 1987, la pequefia 
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empresa mantuvo altos valores reales para el consumo de bienes intermedios, nuevanente acusando altas 
demandas del consumidor para estos productos especfficos y fuertes nexos de mercados con y entre 
subsectores manufactureros (INSOTEC, 1987). 

1. Haven, et. al., 1990. 
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CAPITULO CUATRO 

LIMITACIONES Y OPORTUNIDADES DE EXPORTACION
 
PARA LA MICRO Y PEQUENA EI-MPRESA ECUATORIANA
 

por 

Joseph F. Burke 
Consultor Independiente
 

Development Alternatives, Inc.
 

RESUMEN EJECUTIVO 

Circunstancias Generales 

Las exportaciones tradicionales del Ecuador, que incluyen petr6leo, productos agrfcolas frescos 
y productos marinos frescos comprenden una vasta mayorfa de las exportaciones anuales del pals. Las 
oportunidades de exportaci6n que les asisten a micro y pequefias empresas (MEs) en el Ecuador consisten 
principalmente de bienes fabricados y procesados, que constituyen menos del 10 porciento - alrededor 
de $200 millones por afio - de todas las exportaciones. Las exportaciones de la naci6n para este tipo de 
bienes manufacturados y procesados ha disminufdo tanto en tdrminos absolutos como en t6rminos relativos 
durante los ditimos afios, acusando niveles que de $231.8 (10.6 porciento del total) para 1986 se vinieron 
abajo a $207.7 (8.8 porciento) para 1989. 

Limitaciones Externas a las Exportaciones 

La exportaci6n de productos no-tradicionales - particularmente manufacturas - se yen limitadas 
por las polfticas de substituci6n de importaciones (o de protecci6n industrial) que el pals ha adoptado 
desde hace tiempo atrs." Dichas polfticas - que contemplan la importaci6n de insumos para ]a industria 
protegida sobre los que no pesan aranceles o para los que se aplican muy bajos impuestos, la aplicaci6n 
de altfsimos impuestos sobre productos importados que entran en competencia con sus lfneas de 
producci6n, y la imposici6n de una serie de controles no-tarifarios' - han trafdo como consecuencia tanto 
la indisponibillhad de insumos importados necesarios como una baja calidad de los insumos locales con 
los que fabricar productos. Como resultado de todo 611o, muchos exportadores en potencia se encuentran 
en desventaja competitiva en tdrminos tanto de calidad corno de costos. 

Que abarcan desde dep6sitos por adelantado para recibir licencias de importaci6n hasta la 
prohibici6n expresa del ingreso de ciertos productos. 
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Varias otras polfticas comerciales del Gobierno del Ecuador tienen efectos negativos similares 
contra las posibles exportaciones. Esta predisposici6n en contra de las exportaciones se pone de
manifiesto, por ejemplo, en las actuales polfticas cambiarias que forzan a los exportadores a recibir
alrededor del 12 porciento menos por d6lar que la tasa de mercado libre, lo que a su vez les forza a
incrementar precios, perdiendo otra oportunidad ms de poder entrar en competencia. La aereolfnea
estatal y la compafifa naviera se encuentran protegidas contra la competencia extranjera "excesiva",
volviendo a fomentar un servicio de inferior calidad y la ausencia de servicios a ciertos mercados.
Finalmente, lqs transacciones de exportaci6n son tan envueltas en un ambiente normativo queoneroso 

evita la entrada de posibles exportadores.
 

Recientemente el Gobierno del Ecuador ha tornado medidas para tratar de liberar las polfticas deintercambio comercial, lo que podrfa eventualmente generar nuevas oportunidades de exportaci6n para
la micro y pequefia empresa. 

Limitaciones Internas a las Exportaciones del SME 

Si bien el ambiente general de polfticas tiene un impacto negativo sobre todas las actividades de
exportaci6n, ciertos problemas sectoriales intrfnsecos afiaden limitaciones para la micro y pequefla
empresa. Entre 6stos se encuentra el escaso acceso a financiamiento y cr&lito, la falta de tecnologfas de
producci6n adecuadas, de capacidad gerencial y de acceso a contactos e inforrmaci6n de mercado. 

Oportunidades de Exportaci6n para el SME 

Contando con una polftica comercial mds neutra, asf como imponiendo una simplificaci6n de los
controles normativos, las MEs podrdn encontrar mayores oportunidades para exportar productos
manufacturados y procesados al Peni, Colombia, los Estados Unidos y otros mercados. El Ecuador
forma parte de la "Iniciativa para las Am6ricas" de la Presidencia de Bush, que incentiva el libre
comercio y ya ha otorgado concesiones tarifarias al pafs. Los cinco miembros del Pacto Andino estdn
destinados a convertirse en una zona de libre coimercio para fines de 1995. Para entonces deberdn
producirse amplias oportunidades de exportaci6n de madera tallada, textiles y bienes agrfcolas procesados
destinados a estos mercados. 

Estructuras de Exportaci6n para el SME 

La pequefla einpresa individualmente carece en general de la escala y sofisticaci6n necesarias para
competir exitosamente en los mercados de exportaci6n. Por lo tanto, arreglos de exportaci6n por grupos
podrfan proporcionar ventajas y oportunidades para las micro y pequefias empresas. Entre las estructuras 
que podrfan probar ser factibles se encuentran: 

0 La comercializaci6n a travs de exportadores ya establecidos; 

* La producci6n de ciertos bienes intermedios o acabados bajo contrato; 



127
 

* 	 La creaci6n de cooperativas especializadas (una tdcnica que ha probado tener 6xito en el note 
de Europa); 

* 	 La incorporaci6n de compafifas en grupos; y 

* 	 La creaci6n de zonas francas (como parte de la Ley de la Maquila). 

La 	fndole especffica de cada mercado independientemente (por ejemplo los Estados Unidos o 
Colombia), y si la exportaci6n debe realizarse directamente o mediante un exportador, determinardn en 
gran medida la factibilidad de las varias alternativas. 

INTRODUCCION 

Objetivo del Informe 

Este informe trata de identificar limitaciones al potencial que la micro y pequefia empresa de 
Ecuador tenga para poder optar por exportaciones desde el sitio de produccidn o desde los muelles de 
exportaci6n. Las recomendciones propondrdn varias maneras de aumentar la exportaci6n de bienes 
fabricados por este sector. Se espera contar con el apoyo de instituciones tanto Ecuatorianas como 
internacionales que se interesen por el mejoramiento de la economfa general del pars y de la micro y
pequefia empresa en particular, tomando en cuenta que constituye la roca fundamental de fuerza 
productiva y fuente de empleo. 

Clasificaci6n de las Exportaciones 

Las exportaciones Ecuatorianas se clasifican normalmente bajo tres titulares principales
Tradicionales. Petroleras y Derivados, y No-tradicionales. Los productos tradicionales incluyen banano,
caf6, cacao y azticar. Los productos no-tradicionales se subdividen en primarios (productos frescos de 
mar y productos agrfcolas frescos) y bienes manufacturados. La divisi6n de exportaciones por su 
clasificaci6n y valor durante los dos tiltimos ahios calendarios se produjo de ]a siguiente manera: 
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TABLA 30
 

EXPORTACIONES SEGUN PRINCIPALES CATEGORIAS
 

1988 FOB % del 1989 FOB % del 
Clasificacifn USS(0001 Total USS(000) Total 

TOTAL 2'192.9 100.0 2'353.9 100.0 

1. Tradicionales 532.9 24.3 572.3 24.3 
2. Petr6leo y Derivados 976.1 44.5 1'147.4 48.7 
3. No-Tradicionales 683.9 31.2 634.2 27.0 

a. Primarios 457.7 20.9 426.5 18.1 
-Camar6n 387.0 17.6 328.2 13.9 
-Otros 70.7 3.2 98.3 4.3 

b. Manufacturados 226.2 10.3 207.7 8.8 

Fuente: 	 FEDEXPOR/Banco Central, se han omitido Re-exportaciones y
 
la Exportaci6n de Materiales de Desperdicio.
 

Exportad6n de Manufacturas, por Producto 

El posible enfoque para la actual y futura pariicipaci6n de la micro y pequefia empresa en el 
comercio de exportaci6n serfa desde el sector manufacturero que acusa el siguiente comportamiento para 
los pr6ximos cinco afios: 

TABLA 31
 

EXPORTACIONES MANUFACTURADAS
 

Afio FOB USS(0001 	 % del Total de
 
Exxortaciones
 

1985 228.4 	 7.8
 
1986 231.2 	 10.6
 
1987 209.4 	 10.9
 
1988 226.2 	 10.3
 
1989 207.7 	 8.8
 

Fuente: 	 FEDEXPOR/Banco Central. No constan ni Re­
exportaciones ni Materiales de Desperdicio.
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El desgiose de bienes de exportaci6n manufacturados durante los filtimos dos afios calendario 
puede verificarse en 1a Tabla 32. 

TABLA 32
 

DETALLE DE EXPORTACIONES MANUFACTURADAS
 

1988 FOB % de 1989 FOB % de
Categoria USS(o00) Total USS(0001 Total
 

TOTAL 226.2 100.0 207.7 100.0
 

Manufacturas metdlicas 10.7 4.7 17.5 8.4
 
Productos Quimicos/Farmac. 10.1 4.4 6.9 
 3.3
 
Caf6 Procesado 17.5 7.7 19.9 9.6
 
Productos de mar procesados 86.6 38.3 56.7 27.3
 

-Preparados de pescado 59.5 26.3 
 29.6 14.3
 
-Otros 27.1 12.0 27.1 13.0
 

Productos del Cacao 47.7 52.8
21.1 25.5
 
Sombreros de paja toquilla 3.8 7.1
1.7 3.4
 
Electrodom~sticos 0.5 
 0.2 0.2 0.1
 
Jugos/conservas de fruta 1.8 0.8 1.6 0.8
 
Productos de banano 12.6 5.6 6.3 3.1
 
Conservas vegetales 0.4 0.2 0.6 0.3
 
Flour/cereal products 1.1 0.5 1.7 0.8
 
Cfrnicos y ldcteos 0.1 0.0
0.0 0.0
 
Bebidas 0.2 
 0.0 0.1 0.0
 
Aceites/extractos vegetales 1.9 0.8 2.7 1.3
 
Otros alimentos 3.3 2.7
1.4 1.3
 
Alimento animal 0.5 
 0.2 0.3 0.1
 
Extractos de piretro 0.1 0.0 0.1 0.0
 
Madera terciada 9.2 7.7
4.0 3.7
 
Productos madereros 2.2 1.0 2.2 1.2
 
Productos El6ctricos 0.4 0.4
0.2 0.2
 
Canasteria 
 0.0 0.0 0.1 0.0
 
Elaborados de Papel 0.6 0.3 
 0.7 0.4
 
Articulos de fibra textil 2.8 1.2 4.4 2.1
 
Articulos de cuero y plfstico 3.4 2.1
1.5 1.0
 
Artesanias 
 1.0 0.4 2.3 1.1
 
Otras 
 8.0 3.8 10.3 5.0
 

Fuente: FEDEXPOR/Banco Central. Neto sin tomar en cuenta Re­
exportaciones ni Materiales de Desperdicio.
 

Destino de las Exportaciones 

Los Estados Unidos constituyen el principal mercado para las exportaciones Ecuatorianas, ya que 
cerca del 46 porciento de todas las exportaciones se comercian con destino a los Estados Unidos. Los 
pafses Asidticos, el Mercado Comdn Europeo y el Pacto Andino asf como "otros" pafses Americanos 
Ilenan el restante 46 porciento, aunque ningtin pafs inclufdo dentro de estas categorfas representa un 
principal mercado de exportaci6n. 
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TABLA 33
 

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES
 

1988 FOS % de 1989 FOB % de
Pais/Zona 
 USS(00) Total USS0001 Total
 

TOTAL MUNDIAL 
 2'192.9 100.0 
 2'353.9 100.0
 

TOTAL AMERICAS 
 1'602.5 73.1 
 1'937.5 82.3
Canada 
 2.3 0.1 
 4.1 0.2
Estados Unidos 
 1'006.2 45.9 1'367.6 58.1
Centroam6rica 
 14.0 0.6 
 44.9 1.9

FTA Caribefio 
 0.0 0.0 
 0.0 0.0
Panamd 
 34.8 1.6 
 61.7 2.6

Asoc. L.A. Integ. 95.8' 
 4.4 130.0 5.5
Pacto Andino 
 177.1 8.1 
 183.0 7.8
Otro (Amricas) 272.3 12.4 
 146.1 6.2
 

TOTAL EUROPA 
 232.1 10.6 
 236.5 10.0
MCE 
 202.6 9.2 208.4 8.8
EFTA 
 4.5 0.2 
 4.8 0.2
Comecon 
 23.6 1.1 
 16.9 0.7

Yugoeslavia 
 1.3 0.1 
 3.5 0.1

Otros (Europa) 
 0.1 0.0 2.9 
 0.1
 

TOTAL ASIA 
 338.4 15.4 
 156.0 6.6
 

TOTAL AFRICA 
 9.7 0.4 
 10.8 0.5
 

TOTAL OCEANIA 
 10.2 0.5 10.4 0.5
 

NO CLASIFICADO 
 0.0 0.0 
 2.8 0.1
 

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Anuario No. 12 
1989-1990

'Se ha omitido la parte correspondiente al Pacto Andino.
 

Las estadfsticas de que se dispone en el Banco Central no verifican las categorfas de exportaci6n
mediante el cruce de tabulaciones segtin el pafs de destino. Las exportaciones Ecuatorianas carecen deestabilidad y continuidad, haciendo que esta doble verificaci6n sea por dems conveniente. Por ejemplo,
en Agosto la compafifa estatal petrolera Petroecuador export6 300 mil barriles de petr6leo al Per.' Eso
correspondi6 al 6.5 porciento del total de exportaciones de ese mes. En base a los precios
correspondientes a 1989, esto equivaldrfa a alrededor de $67.5 millones, o aproximadamente la mitad delas exportaciones del Ecuador al Peri para 1989. Las proyecciones son especulativas ya que el patr6n
de exportaciones del pafs es impredecible. 

Se cuenta con estadfsticas crudas a trav~s del Banco Central y del Ministerio de Finanzas.Resultarfa titil que quienes se interesen por la promoci6n de exportaciones y por los exportadores mismos 

2Hoy, Quito, "Facturaci6n obsta venta de crudo," 9/10/90. 
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que estas entidades refinen sus tabulaciones estadfsticas para generar informaci6n que gufe mejor y
proporcione datos mds significativos. 

La Federaci6n Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPOR) se encuentra recibiendo apoyo
internacional para afianzar su capacidad de tabular estadfsticas sobre exportaciones y productos no­
tradicionales. El incremento de este financiamiento permitirfa a FEDEXPOR incluir bienes procesados 
y manufacturados dentro de sus tabulaciones - aspectos en los cuales la micro y pequefia 'presa se 
encuentra bien representada. 

OPORTUNIDADES DE EXPORTACION PARA EL SME 

Participaci6n Actual 

Las estadfsticas oficiales de exportaciones para el Ecuador no incluyen Id clasificaci6n del 
productor segun su tamafio, lo cual imposibilita determinar cudJ es el nivel de participaci6n de la micxc 
y pequefia empresa partiendo de estas fuentes de informaci6n. El incluir ]a tabulaci6n de este tipo de 
informaci6n dentro del programa de apoyo para FEDEXPOR (Federaci6n Ecuatoriana de Exportadores)
ayudarfa a generar las estadfsticas que se necesitan sobre el sector. 'on la esperanza de recibir mejores
oportunidades de exportaci6n en los afios venideros haciendo uso de la liberaci6n comercial y de la 
simplificaci6n de los procedimientos y trdmites de exportaci6n, el momento es oportuno para dejar
sentados los datos y sistemas bdsicos que permitan efectuar estas comparaciones. 

Se ha recopilado informaci6n muy escasa sobre la participaci6n de pequefias empresas en las 
actividades de exportaci6n. En la encuesta micro-empresarial bdsica que se llevara a cabo como parte
de este estudio, tinicamente el 3.8 porciento de las 625 personas entrevistadas indicaron que habfan 
tornado parte en exportaciones ya sea directamente (1.0 porciento) o como proveedores de un exportador
(2.8 porciento). Se desconoce cudnto de esta participaci6n en la actividad de exportaci6n se ha realizado 
a trav6s de canales registrados y cudnto ha sido simplemente contrabando. Igualmente, no se conoce qu6
parte del 22.9 porciento que dijo haber producido bajo contrato se ha visto involucrado en actividades 
de exportaci6n. 

Un estudio independiente llevado a cabo p(r USAID/Ecuador en 1984 demostr6 que 13 de las 
20 pequefias empresas manufactureras de Guayaquil se involucraron en operaciones de exportaci6n. Tres 
de dllas (15 porciento del total) se encontraban exportando por sobre el 40 porciento de su producci6n.
Los fabricantes de productos metAlicos eran quienes m s participaban de las actividades de exportaci6n. 

Un "consorcio" de exportaci6n3 compuesto por siete pequefios fabricantes de muebles y productos
madereros en Quito dice que ha alcanzado un volumen de exportaci6n promedio de US$125.000 por mes. 

' En el Ecuador, la palabra consorcio se utiliza para describir el conjunto de compafifas o personas
naturales que se agrupan con el fin especffico de exportar sus productos. 
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Esto representa casi el 70 porciento del monto registrado en estadfsticas oficiales de exportaci6n para esta 
categorfa en 1989. 

Las exportaciones registradas para 1989 totalizaron US$41.4 millones para Colombia y US$135.1millones para el Peri. El contrabando, que representa una gran parte del comercio internacional entreestos tres pafses, fluctdia grandemente de afio a aflo, dependiendo principalmente en los cambios que seproduzcan en las polfticas monetarias y de control de precios asf como en otros tipos de controles alcomercio. La demanda de contrabando versus importaciones legales y rubros de exportaci6n podrfandisolverse bajo la liberaci6n del comercio bajo el Pacto Andino, si es que en realidad resulta en lasimplificaci6n de trdnites y ausencia de aranceles para 1995. Las microempresas podrfan asumir unpapel protag6nico en la exportaci6n de bienes a Colombia y Pertl, ya que las necesidades de contar con un mercado especializado, y conocimiento t~cnico, empresarial y cultural son mucho menores que paraexportaciones que se realicen a otras zonas del mundo, especialmente pafses no-hispdnicos. 

Rubros para los que Existen Oportunidades de Exportaci6n 

Las oportunidades de exportaci6n para micro y pequefias empresas se limitan al sector"productivo". Las MEs que pertenecen a los sectores comercial y de servicios no estarfan en condiciones
de participar en mercados de exportaci6n. Aunque existen alrededor de 60 a 84 mil pequefias empresasque pertenecen al sector llamado "productivo", el nimero de las que estarfan en capacidad de producir 
un artfculo de exportaci6n es mucho mds reducido.' 

Una revisi6n de las categorfas de bienes manufacturados de exportaci6n (Tabla 32) indica que laspequefias empresas que podrfan optar por este tipo de participaci6n podrfan ser las de productosmetdlicos, sombreros de paja toquilla, productos alimenticios, procesados de madera, canasterfa, textiles,
artfculos de cuero, y artesanfas. Las expediciones de compras personales Ilevadas a cabo por personaldel equipo de proyecto pusieron de manifiesto lo atraactivo de los productos de cuero, joyerfa yartesanfas. Sin embargo, no existe raz6n para descontar la participaci6n de la pequefia empresa enproductos tradicionales tales como caf6 procesado y derivados del cacao. Como ejemplo, un pequefhoproductor en Costa Rica tuesta y empaca con todo 6xito atractivas presentaciones de caf6 bajo el nombre 

.de marca "Britts". 

Los bienes artesanales (tales como productos de cuero, artfculos textiles y tallas de madera) son
 campos que podrfan involucrar 
 a un gran ntimero de pequefios productores, ain cuando la "dintmicacomercial, la disponibilidad de cr~dito, y los trmites engorrosos est~n en su contra. De una poblaci6nde 10.7 millones, alrededor de 200.000 se dedican a las artesanfas, con un alto porcentaje de dllosconstitufdo por mujeres indfgenas del sector rural. Al estimular las exportaciones, se abre un granpotencial para elevar el nivel de vida de muchas de estas personas, preservar, y propagar sus destrezas
dinicas a la vez que brindarles la oportunidad de evitar tener que emigrar hacia la ciudad. 

La alta demanda que existe para los productos madereros y madera en sf tanto en Jap6n, como en los Estados Unidos y Europa tambi6n indica un posible mercado para los productos Ecuatorianos. El 

'
La ausencia de un censo al sector de la pequefia empresa perjudica la realizaci6n de un andlisis mAs 
detallado de las empresas. 
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sector maderero contituye un segmento muy dindmico y verstil que caracterfsticamente cuenta con 
negocios a pequefia escala. La tala, secado, transportaci6n y fabricaci6n de productos madereros, asf 
como la comercializaci6n son procesos llevados a cabo en su mayorfa por pequefios productores. 

Otro campo que ofrece grandes posibilidades es el procesameinto de productos agrfcolas con 
miras a la exportaci6n. Mds de dos millones de personas se dedican a la agricultura, y el Ecuador ha 
demostrado su potencial para producir una amplia gama de productos agrfcolas. Este campo (incluyendo
la expansi6n y exportaci6n de bienes no-tradicionales frescos tales como flores) ha recibido un 
considerable apoyo de parte de instituciones de desarrollo nacionales e internacionales, asf como un gran
nivel de promoci6n desde fuentes gubernamentales - aunque en la prtctica se hayan mantenido las 
polfticas de substituci6n de importaciones. Si bien es frecuente escuchar a quienes se involucran en la 
promoci6n de estas actividades que "los resultados (de la exportaci6n) no han sido los esperados", en 
realidad el 6xito frente a tantos factores adversos vendrfa como una verdadera sorpresa. Pese a d1lo, si 
se cuenta con la adecuada etimulaci6n por parte de polfticas gubernamentales y la eliminaci6n de barreras, 
este sector podrfa recibir apoyo para desempefiarse "mds alld de las expectativas." Indudablemente los 
grandes y medianos exportadores jugardn el mds importante papel en los mecanismos directos de 
exportaci6n, pero debe darse cabida a las operaciones de pequefios exportadores tambi6n, lo cual taerfa 
un importante incremento de empleo fuera de la finca. 

Dentrode estas categorfas de bienes manufacturados yprocesados existe amplia oportunidad para

quela pequefia y ain la micro empresa amplfe su particiaci6n en el campo de las exportaciones. Para que

puedan hacerlo, debe facilitarse el trdmite de controles a la exportaci6n (con sus complicados trdmites
 
yaltos costos implicados), limitaciones de costo y calidad de la materia prima y materiales intermedios,
 
y prejuicios en contra de la exportaci6n (paridad cambiaria, aranceles, eliminaci6n de tarifas) de manera
 
que los costos de oortunidad constituyan una motivaci6n en lugar de un desincentivo para la micro y

pequefia empresa. Una vez que se hayan aligerado estas exageradas limitaciones externas a la exportaci6n
 
e importaci6n, les materiales inermedios de buena calidad ycostos razonables podrdn Ilegar a manos de
 
los productores del SME. 
 En ese punto, puede ser eficaz elapoyo tendiente a resolver las limitaciones
 
internas relativas a financiamiento, tecnologfa y destrezas gerenciales, asf como de informaci6n y acceso
 
a mercados. 

PRINCIPALES LIMITACIONES AL INCREMENTO DE EXPORTACIONES 
POR PARTE DEL SME 

Limitaciones Externas 

La largamente establecida polftica de subtituci6n de importaciones implantada por el Gobierno 
del Ecuador ha edificado prejuicios intrfnsecos en contra de la exportaci6n que han vencido a polfticas
de equilibrio tendientes a promocionar los productos no-tradicionales de exportaci6n - particularmente
los de exportaci6n desde la finca, desde los muelles, en los que podrfan participar pequefios productores,
procesadores e intermediarios. La paridad cambiaria y trbnites de importaci6n/exportaci6n tambidn 
tienden a estancar la exportaci6n de productos manfacturados. 
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Las principales limitaciones a la exportaci6n y comercio que confrontan los empresarios del pals 
tienen que ver con: 

" 	 Bajos aranceles sobre la importaci6n de materia prima y bienes de capital para 
las industrias protegidas; 

" 	 Altos aranceles de importaci6n y cargos sobre productos acabados que compiten 
con aquellos producidos por las industrias protegidas; 

* 	 Controles de importaci6n que van desde dep6sitos por adelantado hasta 
prohibici6n de importaciones; 

* 	 Exenci6n de impuestos de importaci6n para las industrias protegidas; 

" 	 Tipos de cambio desfavorables para los exportadores (para Agosto de 1990 los 
exportadores se encontraban recibiendo alrededor del 12 porciento menos bajo
la tasa oficial obligatoria de lo que podrfan haber recibido en el mercado libre); 

" Tipos de cambio favorables para los importadores. La industria protegida es el 
principal importador autorizado5 y, por lo tanto, el principal beneficiario en 
tdrminos de adquirir d6lares "baratos" generados por la exportaciones realizadas 
por otros sectores de la economfa; y 

" 	 Trmites de importaci6n/exportaci6in onerosos en tnrminos de tiempo y dinero. 
Las grandes industrias (protegidas) cuentan con los recursos materiales y
humanos para sobrellevar otros trdmites, pero la micro y pequefia empresa no. 

Los resultados directos que estas polfticas y procedimientos tienen sobre los posibles exportadores 
son: 

* 	 Baja calidad de los insumos dom6sticos; 

* 	 Alto costo de los insumos dom~sticos; 

* 	 Indisponibilidad de insumos domdsticos; 

* Acceso limitado a los insumos domdsticos;
 

* 
 Alto costo y selecci6n limitada de insumos importados; y
 

* 
 Tipo cambiario inferior al del mercado libre a causa de la venta obligatoria de 
los montos en d6lares al Banco Central. 

5Dos tercios de las importaciones que ingresan al pafs segdin su valor se destinan a materia prima 
y bienes de capital para la industria. 
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Los exportadores Ecuatorianos de productos manufacturados estarfan en probabilidad de 
confrontar lo siguiente: 

* 	 Calidad inadecuada que en parte se debe a los insumos locales; 

* 	 Precio exagerado debido a costos de insumos y tipos de cambio; 

* 	 Dificultades con ia entrega que se deben en parte a la falta de disponibilidad de 
insumos; 

• 	 Inestabilidad de precius debida a la paridad cambiaria y a la incertidumbre en 
torno a la disponibilidad de insumos. 

Ademds, el Ecuador protege a su lfnea a~rea estatal y transportadores marftimos mediante el 
estricto control de ia competencia, con el resultado de que la disponibilidad de espacio no cubre la 
demanda existente. Esta situaci6n se ve agravada por lo poco adecuado de los horarios, frecuencias y 
destinos que se ofrecen y los precios competitivos. Esta situaci6n afecta mds a los pequefios exportadores 
que a los grandes exportadores quienes estdn encapacidad de influir sobre ei transportador. La liberaci6n 
de la protecci6n y la mayor competencia entre transportadores es necesaria de manera que los 
exportadores reciban el estfmulo de poder abrir nuevos mercados. 

Tomdndolas en conjunto, estas polfticas y procedimientos han contribufdo en gran manera a la 
baja constante del 24 porciento en el valor de las exportaciones no-tradicionales desde 1979 hasta 1989.6 

El Gobierno del Ecuador se ha comprometido por escrito y estA tomando las medidas iniciales 
para realizar la liberaci6n y simplificaci6n de trdmites de exportaci6n. Si ileva a cabo las reformas 
contempladas, el entorno en el que se desarrollardn las actividades de exportaci6n se volverd favorable. 
Sin embargo, existen poderosas industrias del sector protegido que ejercerdn incontables presiones para 
diluir la eficacia de las polfticas destinadas a revitalizar el comercio internacional e interno, los niveles 
de competencia y ]a eficacia y calidad de ia producci6n. 

Todas la barreras que obstaculizan ]a expansi6n de ia pequefia empresa dentro de las actividades 
de exportaci6n, las polfticas de substit-aci6n de importaciones y la actual transici6n de cambio quedan 
revisadas exhaustivamente en el capftulo correspondiente a "Polfticas de Comercio y Entorno Normativo" 
que forma parte de un Informe independiente sobre Etructuras de Polfticas. 

Limitaciones Internas 

Las limitaciones que la pequefia empresa debe superar para ingresar y encontrar el 6xito en las 
actividades de exportaci6n son mds pesadas que aquellas que debe enfrentar para la producci6n ventas 
internas. Ademis de las limitaciones externas y de polfticas que se han revisado en la secci6n previa, 
existen complejidades que surgen por el desconocimiento de mercados y a causa de su creciente nivel de 
exigencia. Lo que es mds, los aranceles y regulaciones varfan de pafs a pafs y deben estudiarse ad hoc. 

6Reforma Estructuralal Sistema Arancelario 1990, Ministerio de Finanzas, Quito, p. 14. 
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El elemento de atracci6n para que una empresa piense en sus posibilidades de exportaci6n es el
potencial de mereado que ofrecen. El Ecuador cuenta con menos de once millones de habitantes. La
mayorfa de dllos son pobres. Los pafses vecinos cuentan con poblaciones mucho mayores que las del
Ecuador -pero tambi~n son pobres. Los Estados Unidos cuenta con una poblaci6n inmensa y es rico ­
pero la competencia es seria. 

Antes de revisar los modos c6mo la micro y pequefia empresa podrfan ir mds alld de sus limitados
mercados locales, es necesario identificar sus negocios y sus limitaciones de mercado. Esto proporcionard
una mejor comprensi6n de los obstAculos que deben superarse como prerequisito para el 6xito en las 
exportaciones. 

Financiamiento y Cr~dito 

Ademds de las dificultades encontradas para optar por pr6stamos operativos y para inversi6n de
capital (tambidn experimentadas por empresas que se dedican a prop6sitos netarnente dom~sticos),7 los
exportadores deben contar a menudo con capital de trabajo durante perfodos m1s prolongados para
acumular existencias por lo que deben tener plazos mayores; capital de inversi6n para cubrir requisitos
especiales de producto y producci6n; y/o financiamiento de materia prima o importaci6n de insumos 
intermedios. 

FOPEX (el Fondo de Promoci6n de Exportaciones) se ha creado con el prop6sito exclusivo deproporcionar apoyo a las actividades de exportaci6n. Sin embargo, no responde particularmente a las
necesidades de los pequefios exportadores. Si bien proporciona pr6stamos a tasas favorables
preferencia" (sub-comerciales), los requisitos para calificar para 611o son 

"de 
similares a los aplicados por

bancos comerciales, es decir, estados financieros aceptables y garantfas de pr6stamo. Esto hace que la
calificaci6n sea extremadamente diffcil para la pequefia empresa. El funcionario de FOPEX al que seentrevist6 sf habl6 de "conducir" a un exportador indfgena de artesanfas a lo largo de todo el proceso de
aprobaci6n de pr~stamo pero la historia era anecd6tica. MLs tfpico es el caso de un exportador mediano
de productos frescos a quien se entrevist6, y quien habfa presentado una solicitud por 45 millones de
Sucres (alrededor de $55.000) seis meses antes de precisar el pr~stamo. Para el momento en que laaprobai6n se di6, nueve meses despu s, el pudo utilizar dinicamente algo mds que la mitad de la suma
 
en cuesti6n.
 

FOPEX sf aprob6 pr~stamos por alrededor de $9 millones' en 1989; sin embargo, es poco lo que
parece haber sido destinado a la utilizaci6n de micro y pequefias empresas. Un grupo de expotadores deproductos madereros y un exportador de artesanfas no tenfan acceso a los pr~stamos de FOPEX debido 
a que no pudieron cumplir con los prerequisitos de garantfa y de estados financieros. 

FOPINAR (el Fondo de la Pequefia Industria y Artesanfa) es un fondo de garantfa de pr6stamos
administrados por la CFN. Si bien estA dedicado al apoyo de prdstamo para la micro y pequefia empresa, 

Vase el informe independiente sobre finanzas y crdlito para la micro y pequefia empresa 
preparado per Richard Meyer, John Porges, Martha Rose y Jean Gilson. 

' Memoria 1989, Corporaci6n Financiera Nacional, Quito, p. 31. 

I 
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no ha respaldado a esquemas de exportaci6n en ningdn grado aparentemente significativo. Durante 1989 
FOPINAR concedi6 alrededor de $4.5 millones en prdstamos nuevos.9 

El Banco Popular de Fomento es tambi6n una fuente de pr~stamos para la micro y pequefia 
empresa; pero nuevamente, los pr6stamos para actividades de exportaci6n son insignificantes. 

Producei6n y Tecnologia 

Por lo general los mercados extranjeros tienen niveles mucho mds alto de competencia y
discernimiento que los mercados Ecuatorianos, donde la eficiencia de la producci6n y el control de la 
calidad sufren bajo un poiftica de protecci6n industrial que ha trafdo como consecuencia la presencia de 
un mercado mds d6cil. En realidad, los productos de exportaci6n no solamente que necesitan 
corresponder a una calidad que pueda entrar en competencia, gino que deben contar con un disefio 
comerciable en los parses de destino. Esta aseveraci6n es verdadera adn en las exportaciones hacia 
Colombia donde, dada la magnitud de su mercado, existe mds competencia industrial aunque tambidn ha 
seguido polfticas de substituci6n de importaciones durante muchos afios. Por lo tanto es raro el caso en 
que un producto producido para el mercado interno serd aceptable "tal cual" para la exportaci6n. 

Un problema importante confrontado por el socio de un consorcio de muebles fue ia importaci6n
de bisagras adecuadas para cunas, ya que aquellas que se fabricaban localmente (y que estaban protegidas 
por impuestos muy altos) eran de calidad inaceptable para la exportaci6n. Los fabricantes de artfculos 
de cuero en el pueblo de Cotacachi se quejaban del problema que tenfan para conseguir broches y cierres 
de buena calidad asf como ganchos especializados que eran necesarios para producir vestimentas "de 
moda" que fuesen aceptables. Estos casos constituyen un ejemplo de dos maneras en que las polfticas
de substituci6n de importaciones impiden las exportaciones: baja calidad de insumos intermedios 
producidos localmente, y dificultad para abastecerse de los insumos importados necesarios a un precio 
que sea efectivo. El medio local, en el que bienes un poco mal hechos pueden mantenerse funcionando 
debido a que los costos de reparaci6n son baratos, ha tendido a generar tecnologfas de producci6n que 
no ponen cuidado en la calidad ni en la durabilidad del producto. 

La limitaci6n de calidad va mds all del problema de insumos inadecuados. Adn cuando se utilice 
materia prima de 6ptima calidad, el disefio y acabado tiende a ser pasado de moda y burdo. Esto puede
observarse ficilmente en los trabajos de artesanfas. Un sweater de lana puede resultar "rdstico" - puede 
no ser perfectamente bien cortado o estar pasado de moda. Zapatos disefiados partiendo de patrones
Europeos no son comerciables en los Estados Unidos. Chaquetas de cuero fabricadas en el Ecuador 
utilizan cierres "unisex" que estAn colocados en el lado equivocado para los habitantes de g6nero
masculino en los Estados Unidos; el potencial de mercados para los Estados Unidos se ve limitado de esta 
manera. 

La capacidad de antelarse a los cambios en la demanda de mercados es diffcil para cualquier
productor. Los micro y pequenios productores en su mayorfa no han viajado fiera del pafs y se 
encuentran en mayor desventaja adn, ya que no pueden conceptuar la diferencia de gustos en el 
consumidor, los productos que hay en la competencia, y no pueden desde luego anticipar cambios. Sacos 

9Idem, p. 35. 
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de lana de colores fuertes pueden estar de moda en una temporada, para ser reemplazados por disefios 
en tonos neutros ]a pr6xima. Las chaquetas de cuero pueden tener un acabado suave o Aspero; la mayorfa
de las chaquetas que estn a la venta en el Ecuador en este momento tienen un acabado Aspero, pese a 
que el estilo que prevalece en los Estados Unidos tiende a favorecer las chaquetas de acabado suave. Losmicro y pequefios empresarios se encuentran en gran desventaja para tratar de comprender y anticiparse 
a estos cambios. 

Las artesanfas se ven sujetas a tendencias m s exc6ntricas en la demanda. En su mayorfa, estos
artfculos son populares un afio y ya no el pr6ximo. La satisfacci6n de la demanda en este campo es un
negocio muy riesgoso que requiere de habilidad para cambiar las Jfneas de producci6n de manera casi
inmediata. Los compradores comerciales lo hacen mediante la selecci6n de varias fuentes, no esperan 
a que un proveedor cambie su producto u oferta. Los micro y pequefios empresarios por lo general
carecen de conocimientos de mercado, destrezas de producci6n y capacidad de absorber el riesgo que
introducir tales cambios entrafia. 

En breve, para poder encontrar el 6xito en mercados internacionales, los fabricantes Ecuatorianos,
tanto a gran escala como a micro escala, deben centrar su atenci6n m s en la calidad y disefio si es que
deben utilizar 6ptimamente sits ventajas comparativas - notablemente, mano de obra a menor costo. En
realidad, deben hacer lo mismo para continuar teniendo 6xito en su propio mercado interno a medida que
la liberaci6n comercial progrese y las protecciones arancelarias y no arancelarias se vayan disminuyendo.
Lo que se necesita no es una producci6n "de alta tecnologfa" sino la utilizaci6n eficien:e y creativa de 
los recursos materiales y humanos de que se dispone localmente. 

Voldnienes de Producci6n 

Otro impedimento que pesa sobre la participaci6n exitosa en mercados de exportaci6n es la
capacidad de pequefios productores de producir suficientes cantidades de productos standard que satisfagan
la demanda del consumidor. Aunque pequefios, las almacenes independientes y especializadas de ventas
al detal en los Estados Unidos y Europa deben contar con suficiente s artfculos para Ilenar una Ifnea de
producci6n. Cadenas mds grandes y almacenes y firmas que ordenan por correo y que realizan
importaciones para satisfacer 6rdenes masivas, precisan contar con voldmenes ain mAs grandes para
llenar sus establecimientos de venta o para responder a las 6rdenes colocadas a nivel nacional por correo.
Por ejemplo, los almacenes de ventas de zapatos en los Estados Unidos que importan bajo marcas
tradicionales, colocan 6rdenes rutinarias que corresponden a miles de pares de zapatos. Los pequefios
productores, actuando independientemente, no pueden desarrollar el volumen de producci6n que precisan 
para ingresar a estos mercados. 

Conocimientos Gerenciales 

El bajo nivel de destrezas empresariales que se detectan entre micro-empresarios constituye a las
claras un impedimento para su participaci6n en los mercados de exportaci6n. De los 285 entrevistados 
en la encuestas quienes se mostraron interesados por exportar, 216 dijeron no saber c6mo involucrarse 
en esa actividad. 
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El tratar con mercados y clientes de exportaci6n precisa de conocimientos empresariales y 
destrezas personales que van mds alii de las utilizadas en el mercado interno. Dichas caracterfsticas 
incluyen el conocimiento de regulaciones y documentaci6n requerida (en el Ecuador y en el pals de 
destino); conocimiento de transacciones de intercambio comercial extranjero, fijaci6n de precios, t~rminos 
e instrumentos de pago, embalaje, variables y costos de embarque, y comunicaciones. Este iltimo 
aspecto se refiere no solamente al conocimiento de Ingles (necesario para exportaciones que salen de 
America Latina), sino a ]a capacidad de proporcionar respuesta claras y oportunas. El cumplimiento de 
6rdenes en tdrminos de tiempo y calidad del producto es de importancia primordial dentrc de mercados 
industrializados de exportaci6n, mientras que el incumplimiento de compromisos dejan insubstanciales 
cualesquier otros esfuerzos por obtener 6rdenes y contar con ia lealtad de clientes. 

Si bien la complejidad administrativa involucrada en los manejos de exportaci6n es evidente, no 
es necesario que cada micro y pequehio empresario conozca todos los requisitos para poder participar en 
esta actividad. Existen una serie de maneras que facilitan la participaci6n de micro y pequefios 
empresarios en estas actividades, segdn se discutirA mds adelante en este capftulo. 

Acceso e Inforniaci6n de Mercados 

La falta de informaci6n de mercados y el acceso eficiz a posibles compradores son impedimentos 
importantes para la participaci6n del pequefio productor en las actividades de exportaci6n. 

Como sucede en el caso de los mercados internos, el exportador debe estar en capacidad de 
identificar los productos que su mercado quiere, los canales de distribuci6n apropiados para aprovechar 
esos mercados, y los tdrminos y condiciones bajo las cuales la competencia opera dentro de los mercados 
que se tiene en mente. Los aspectos a cubrirse incluyen: 

" Quidnes participan y qu6 proporci6n de ventas les corresponde? 

* Cu~Jes son sus precios y presentaciones? 

* Qud publicidad y m6todos de promoci6n utilizan? 

* CuJes son los precios de ventas al detal? 

" Cudies son las polfticas de ajuste? 

" C6mo funciona la fijaci6n de precios y estructuras de costos a travs de canales, desde Quito 
o Guayaquil hasta el establecimiento de ventas de un cliente en Los Angeles? 

Esto es mucho mds complejo y costoso que cerciorarse de lo que acontece en los mercados 
internos. Mientras mds refinado sea un producto y mayor sea el mercado para 61, mds detaliado tendrd 
que ser el conocimiento de comercializaci6n. Por ejemplo, la venta de babaco envasado y etiqueteado 
en los Estados Unidos entrafiarfa mucha mds finesa de mercado que la exportaci6n de babaco fresco. 

El Ilevar a cabo estudios pricticos de mercado sobre posibles productos de exportaci6n para la 
micro y pequefia empresa constituye una funci6n valiosa que puede ser Ilevada a cabo por parte de 
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organizaciones de apoyo. Ademds de los Estados Unidos, Colombia (mirando la posibilidad de ceroaranceles bajo el Pacto Andino para 1995), Europa Occidental y Jap6n son todos mercados apropiados 
que tener en la mira. 

Como se habfa discutido en la seccL6n correspondiente a limitaciones externas, los controlesimpuestos por el Gobierno del Ecuador, y sus caros y complejos procedimientos, as[ como las polfticasanti-exportaci6n y prejuicios de paridad cambiaria han aniquilado los incentivos para la expansi6n deexportaci6n del SME. Una estadfstica muy decidora a este respecto es la de que las exportaciones no­petroleras para 1989 fueron un 24.4 porciento inferiores a aquellas de 1979 en valores constantes end6lares de 1979.0 Lo que es mds, si bien la totalidad de las exportaciones Ecuatorianas seincrementaron por 7.3 porciento desde 1988 a 1989 (Tabla 33), la parte manufacturada (en que resideel principal potencial de exportaci6n del SME) disminuy6 en un 8.2 porciento (Tabla 32). 

ESTRUCTURAS DE LA EXPORTACION PARA LA
 
MICRO Y PEQUERA EMPRESA
 

Dadas las limitaciones externas e internas que se han revisado anteriormente, las oportunidadestanto para micro como para pequefias empresas son mayores a trav~s enfoquesde conjuntos ycolaborativos en lugar de esfuerzos directos, personalizados e independientes. Los principales tipos deestructuras que podrfan utilizarse incluyen: 

" Exportadores ya establecidos; 

" Suministro contractual;
 

" Cooperativas;
 

" Consorcios de compafifas;
 

• Zonas francas; 

• Compafifas Independientes.
 

Las maneras 
mds eficaces de que las micro y pequeflas empresas participen del comercio deexportaci6n difieren normalmente unas de Esto debe a lasotras. se diferencias en niveles desofisticaci6n, en cuanto a cultura empresarial, diferencias en cuanto a capital,a acceso y la estructura
informal frente a la estructura formal de la otra. 

20 Vase nota de pie 3. 
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Enfoque de la Exportaci6n por parte de la Micro-Empresa 

Los canales y m6todos que mejor se adaptan a la micro-empresa incluyen las ventas canalizadas 
a travs de exportadores o compiadores, producci6n bajo contrato con productores establecidos,
cooperativas de orientaci6n exportadora, y ventas a travs de pequefios comerciantes. 

Exportadores/Compradores ya Establecidos 

Entre las categorfas de productos de interds en este estudio, las artesanfas y manualidades son la 
categorfa mAs comdin y mds viable para exportaci6n directa e indirecta por parte de micro-empreas. Los
productores venden tanto a empresas establecidas localmente como a compradores provenientes del 
cxterior, 6stos 61timos tfpicamene los propiet~rios de negocios de tiendas de regalos en los Estados 
unidos. Parte importante de este comercio involucra el que el comprador Ileve consigo la mercaderfa 
como parte de su equipaje. Sin embargo, la insistencia del Banco Central en cuanto a m todos de 
exportaci6n y restricciones en el intercambio comercial y que son estrictamente observadas limitan la 
expansi6n de este canal de expendio. 

Los trfnites involucrados y controles de intercambio tambi6n limitan la exportaci6n de artesanfas 
desde el Ecuador. Como los embarques de artesanfas son tfpicamete pequefios, la repetici6n de 6rdenes,
la motivaci6n para invertir en este negocio va mermando a medida que el costo (en tiempo y dinero) del
cumplimiento de regulaciones se acrescenta y copsume todo el margen de ganancias. 

Aprovisionamiento bajo Contrato 

El mecanismo que sigue este m~todo no se diferencia del aprovisionamiento de un artfculo o 
elemento dado dentro de una venta interna. Sin embargo, la Ley de Maquila, aprobada en Agosto de
1990 pudiera generar oportunidades para los micro-empresarios dentro de ciertas ciudades secundarias 
para abastecer bajo contrato a las nuevas compafifas que se establezcan dentro de ia Zona Franca a fin 
de tomar ventaja del trabajo por obra cierta. 

A medida que los aranceles bajan y se tornan m s uniformes, deberd haber mayor oportunidad
de abastecer contratos en empresas no inclufdas en las zonas francas pero que se dedican lasa 
exportaciones. Por ejemplo, un trabajador del cuero pudiera ser contratado para fabricar correas para
 
bolsos.
 

Cooperativas 

Pese a que, en teorfa, la estructura cooperativa pudiera ser apropiada para facilitar las ventas 
locales y la exportaci6n de artesanfas, este hecho no tiene un antecedentes de 6xito en el Ecuador. Se
producen problemas de favoritismo en la compra, se hace presente ia corrupci6n en aspectos
administrativos, de control de calidad y cumplimiento de 6rdenes. Las cooperativas han producido
resultados mixtos en otros aspectos tambidn: promoci6n de ventas de producto de socios que han 
generado competencia interna para con los servicios de ia cooperativa. Por otra parte, las coopertivas
de adquisici6n que compran y abastecen de insumos importados permiten que los socios compren 
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cantidades al detal pero a precios de ventas al por mayor. Por ejemplo, los trabajadores del cuero en 
Cotacachi se estAn agrupando justamente para este prop6sito. 

La 	falta de acceso que dienen los micro y pequefios productores a insumos importados plantea
tanto una limitaci6n a la exportaci6n como al comercio interno. La ayuda crediticia y organizativa que 
se preste a las empresas en este campo coadyuvarfa a incrementar su capacidad para competir en tdrminos 
dP 	precios y calidad tanto a nivel internacional como de mercados internos. 

Comerciantes Independientes 

Aunque los indios Otavalefios viajan ocasionalmente a los Estados Unidos para vender sus sacos 
de lana y tapetes de pared, esta prActica mks bien contituye una excepci6n mds no una regla. La mayor
parte de los micro-exportadores llevan a cabo sus negocios en las fonteras con Colombia y Peril. Gran 
parte de este comerclo pasa desapercibido estadfsticamente y constituye contrabando. Se espera que los 
gobiernos de los parses del Pacto Andino sigan los pasos necesarios para dejar establecida una zona franca 
para Diciembre de 1995. Entonces este comercio ilfcito de cruce de frontera podrA convertirse en un 
comercio de exportaci6n respetable. El libre comercio darg una gran fmpetu a los micro-empresarios ya 
que existen muchos rubros de alimentos, textiles y manufacturas bisicas que pueden ser comerciadas 
dentro de los pafses miembros. 

Enfoqut de Exportwci6n por parte de la Pequefia Empresa 

Debido a las ventajas relativas de escala, ia pequefia empresa del sector formal de la economfa 
cuenta con m s avenidas que la micro-empresa del sector informal mediante las cuales ingresar
directamente al comercio de exportaci6n. Entre las ms importantes de estas alternativas se encuentran 
los grupos de exportari6n, zonas francas, y exportaciones directas como compafifas independientes. 

Grupos de Exportaci6n (o Consorcios) 

Un grupo para la exportaci6n de productos madereros se enclientra operando desde Quito con sus 
siete socios, y en la actualidad estA exportando a Puerto Rico. El grupo recibe el apoyo organizacional 
y logfstico de la C mara de Pequefios Indutriaies de Pichincha (CAPEIPI). A despecho de muchas 
limitaciones, este grupo sigue adelante y puede servir de modelo para grupos en sectores tales como 
alimentos procesados, fabricaci6n de sombreros de paja toquilla y metal-mec~nica. 

Las principales limitaciones del grupo, y las posibles soluciones incluyen: 

" 	 Transporte. El costo del transporte hasta San Juan es sumamente alto, $2.600 por un 
contenedor de 40 pies comparado con $1.800 con destino a Miami. Los madereros,
CAPEIPI y FEDEXPOR se encuentran gestionando ante el Gobierno ]a obtenci6n de mejores
servicios para los exportadores. 

" 	 Necesidades de Insumos. El abastecimiento local de insumos importados 
constituye importantes obstdculos. En respuesta a d1lo, los madereros han 
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iniciado una cooperativa de adquisiciones. Al comprar en cantidad, pueden 
obtener mejores precios sobre insumos locales. En cuanto a importaciones, 
todavfa confrontan el requisito de tener que tener permiso de importaci6n y
efectuar los dep6sitos por adelantado. Sin embargo, estos controles deberAn ser 
eliminados paulatinamente en meses venideros. 

0 	 Administraci6n. Para poder ser eficaces, los madereros deben contar con una gesti6n 
gerencial que tenga experiencia en exportaciones; sin embargo, ninguna de las siete empresas 
es lo suficientemente grande como para absorber los costos implicados independientemente. 
Por lo tanto, las empresas han formado una compafifa limitada Ilamada CETRIMA, que
realiza el mercado y trdmite de exportaci6n para todo el grupo. 

Zonas Francas (Maquiladoras) y Trabajo por Obra Cierta 

El Ecuador ha ingresado tardfamente a la asamblea de Zonas Francas (ZFs), que fueran iniciadas 
en Irlanda y Mauricius y luego fueran introducidas a Amdrica por Mdxico, ia Reptiblica Dominicana y
Costa Rica entre otros parses. La ley Ecuatoriana que establece las ZF fue aprobada recientemente en 
Agosto de 1990. La promoci6n de inversiones que tienen que ver con esta ley todavfa no se ha iniciado. 
A la fecha se han establecido ZF en Manta, Esmeraldas y en las fronteras con Peri y Colombia. La ley 
contempla la contrataci6n de trabajo por obra cierta asf como el trabajo a medio tiempo y el ingreso
temporal a la zona franca de todos los elementos de re-exportaci6n como parte del producto terminado. 
Aderads, no se aplica el C6digo Laboral en toda su extensi6n. Especfficamente, se han eliminado las 
estipulaciones que contemplan pesados costos de jubilaci6n y de estabilidad laboral. La posibilidad de 
contratar trabajo a medio tempo no se limita a las ZF sino que aplica a todo el pars. 

El costo y eficiencia de la mano de obra Ecuatoriana no parecen plantear una ventaja
particularmente s6lida en comparaci6n con otros pafses Latinoamericanos ni tampoco con respecto a 
parses del lejano Oriente tales como China, Tailandia y las Filipinas. Pese a d1lo, dada la gran reserva 
de mano de obra que existe en el Ecuador y que poseen destrezas artesanales, pudieran aprovecharse 
oportunidades insospechadas. Lci pequefios negociantes podrfan vincularse mediante contratos con 
compafifas extranjeras que se interesen por el conjunto de ZF en el Ecuador. 

Empresas Independicntes 

Con el cambio que se ha promulgado para liberar las polfticas de intercambio comercial asf como 
el medio comercial (incluyendo procedimientos de exportaci6n y los costos asociados), el apoyo que se 
dd a pequefias empresas con el producto y potencial gerencial para tener 6xito pueden rendir resultados 
muy promisorios. Las empresas que tengan potencial probado podrfan calificar para asistencia 
programtica en mercadeo hacia parses vecinos y/o los Estados Unidos, Europa y Jap6n, si el 
propietario/socio cuenta con conocimientos culturales, de idioma y de comercio exterior (v6ase 
Recomendaciones). 
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RECOMENDACIONES 

En vista de la inminente liberaci6n del comercio por parte del Gobierno de Ecuador y delcompromiso del Pacto Andino en cuanto a la zona libre para 1995, el panorama que circundarfa a lasactividades de exportaci6n mejorard en afios venideros. Por lo tanto, nuevas iniciativas de ayuda paraapoyar a la pequefia empresa ampliarfan las oportui.idades de comercio en este sector. 

Polfticas de Intercambio Comercial 

* La continuaci6n de la liberaci6n comercial, la unificaci6n de tasas de cambio a valores delmercado libre, y ia simplificaci6n y abaratamiento de los trAmites de exportaci6n constituyen todospre-requisitos para que la pequefia empresa encuentre el 6xito en las actividades de exportaci6n.
El dejar de lado el marasmo de controles arancelarios y no arancelarios asf como imposicionesque favorecen a un rector contituirdn los pasos mds importantes para estimular la participaci6n dela pequefia empresa en las actividades de exportaci6n. Quienes apoyan la expansi6n econ6mica,y un sector de exportaci6n vital y con amplia base no debe vacilar en confrontar la oposici6n que
se haga a sus objetivos para lograr metas. " 

Incentivar a funcionarios del Banco Central y del Ministerio de Finanzas para que hagan unaexcepci6n que permita la exportaci6n de artesanfas hasta un cierto nivel (por ejemplo $10.000) desde losaeropuertos de Quito o Guayaquil, satisfaciendo un mfnimo de controles de exportaci6n e intercambiocomercial internacional. Sin embargo, esta actividad de exportaci6n debe ingresar a las estadfsticasoficiales, un proceso que se produce muy espor:dicamente hoy en dfa. 

Administraci6n 

* Establecer criterios para que la micro y pequefia empresa pueda calificar para recibir apoyo
programAtico. 

Comercializaci6n 

" Tabular las ventajas comparativas que le asisten a la pequefia industria del Ecuador segdncategorfa y lfnea de producto (en tdrminos de costos actuales), dados varios cambios arancelarios y no arancelarios proyectados, y la idoneidad de participaci6n en la asamblea de ZFs. 

" Llevar a efecto estudios especfficos de mercados los Estados Unidos y los parses del Pactoen 
Andino (el MCE y Jap6n en una segunda etapa) para aquellas categorfas de productos para los que 

" Para recomendaciones mds detalladas, refidrase a un informe independiente sobre limitaciones depolftica que pesan sobre el desarrollo de la micro y pequefia empresa. Bruce Herrick, Gustavo Mdrquezy Joseph Burke, Policy Framework, Washington, D.C.: Development Alternatives, Inc., 1990. Vase
especialmente pp. xxx-xxx. 
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la micro y pequefia empresa Ecuatoriana podrfan tener ventaja. Estos estudios deber n incluir 
costos CIF necesarios para competir y deberdn retornar con precios FOB Quito o Guayaquil que
los productores deberdn estar en capacidad de satisfacer para poder competir. Difundir 
informaci6n mediante el correo asf como a trav6s de charlas con las correspondientes cmaras de 
industrias y comercio y sus grupos subsectoriale, de inter6s. 

" Traer muestras de productos sobre las que se basen los estudios de mercado para demostrar la 
calidad/modelo requeridos para lo precios calculados. Estas muestras pueden exhibirse en cdmaras 
cooperativas de industrias y comercio, poniendo nfasis especial sobre las Cdmaras de Pequenias 
Industrias y las Crmaras Artesanales en toda ia naci6n. 

" 	 Informaci6n de suministros sobre canales comerciales en los Estados Unidos que incluyan 
suscripciones a revistas industriales y contactos con compradores regionales a por mayor o de 
ventas al detal, particularmente para quienes los requisitos de aprovisionamiento pudieran caber 
dentro de las capacidad de produccci6n de la pequefia industria en el Ecuador. 

" 	 Financiamiento de la comprobaci6n de mercado en los Estados Unidos para productos que 
califiquen entre clientes que califiquen, para evaluar las oportunidades que existan para un 
programa de apoyo futuro. (Vase el Anexo F que contiene una lista de asesores de mercado 
debidamente calificados). 

" 	 Cotejamiento de posibles compradores y vendedores de los Estados Unidos y Europa bajo contrato 
con compradores y con inversionistas y pequefias empresas que participen de las ventajas que 
ofrecen los mecanismos de ZFs/Maquila. 

" 	 Auspiciar ]a participaci6n de clientes en los apropiados predios feriales tanto en los Estados 
Unidos como en Europa. 

" Conversar con Ecuatoriana de Aviaci6n y Transnave respecto a temas relacionados con el servicio 
prestado, tarifas y destinos o puertos en beneficio de los programas de exportaci6n. Esto puede
hacerse conjuntamente con miras a intevenir en mercados secundarios tales como Atlanta y
Houston, dependiendo de los indicios que existan respecto a la investigaci6n de mercados.12 

T&nicas/Producci6n 

• 	 Especfficamente para artesanfas: proporcionar ayuda en cuesti6n de disefio, producci6n y control 
de calidad en los insumos. Una forma en que esto podrfa Ilevarse a cabo serfa la de que el 
Cuerpo de Paz asigne voluntarios que programen y supervisen la producci6n y cumplimiento de 
6rdenes a intermediarios y exportadores. 

12 Vase tambidn ia recomendaci6n que consta en informe independiente relativo a ia interacci6n de 
polfticas comerciales con los niveles de protecci6n y pron6stico de espacio de carga que tienen los 
transportadores oficiales del Gobierno del Ecuador. 

http:mercados.12
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* 	 Proporcionar asistencia t6cnica, de producci6n y diseflo a clientes que tienen potencial de
exportaci6n mediante la utilizaci6n de expertos con conocimientos actualizados en cuanto a 
requisitos de mercados externos. 

Cr6dito 

Integrar el elemento de cr~dito para capital de operaci6n, y ampliaci6n del capital de inversi6n, 
o coordinar mediante fuentes programiticas independientes. 

Capacitaci6n 

Los programas de capacitaci6n deben disefiarse para satisfacer expresamente las necesiades de 
grupos cohesivos, e incluyen los siguientes elementos en forma integrada y a niveles de sofisticaci6n que
sean adecuados para cada grupo y su situaci6n particular (vase la secci6n sobre Capacitaci6n inclufda 
en este estudio): 

* Principios para el manejo de exportaciones: 

* Metas del proyecto;
 

" Requisitos de organizaci6n;
 

" Proyecciones de costos/r&litos;
 

" Manejo de materias primas e insumos.
 

" Comercializaci6n: 

" Cotejamiento Je mercados y productos; 

" Comparaciones con la competencia (en tdrminos de calidad, diseflo, precio, embalaje,
presentaci6n, promoci6n);
 

" Canales de distribuci6n y estructuras de precios;
 

" Embalaje y etiquetas para transporte adreo, marftimo y terrestre;
 

* Embarque (alternativas, costos, seguro, destinos, transbordos);
 

" Comunicaciones eficaces;
 

" Polfticas de ajuste.
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" Procedimientos de Exportaci6n: 

* 	 Regulaciones Ecuatorianas (descripciones, enfoques, inversi6n de tiempo y dinero); 

* Pafs de destino, regulaciones y su cumplimiento.
 

" Aspectos T~cnicos/de Producci6n:
 

* Materias primas e insumos;
 

" T~cnicas de producci6n;
 

* Control de calidad.
 

" Cr6dito y Financiamiento:
 

* Identificaci6n de costos;
 

" Fijaci6n de Precios;
 

* Proyecciones Financieras;
 

" Necesidades crediticias, fuentes y presentaci6n de solicitudes.
 

Margen de Referencia para Proyectos 

El momento es oportuno para recibir el apoyo renovado y redirigido por parte de organizacioneslocales e internacionales de desarrollo en beneficio de la micro y pequefia escala en cuanto a
exportaciones no-tradicionales, desde la finca o desde los muelles porque: 

* Las polfticas de liberaci6n del comercio que ha adoptado el Ecuador y la simplificaci6n
de los tramites de exportaci6n creardn mayores oportunidades para ingresar y encontrar 
6xito en el sector de exportaci6n, a medida que las actuales polfticas disminuyen y a
medida que los insumos importados de precio competitivo y buena calidad estdn 
disponibles; 

• 	 Que el Gobierno del Ecuador contintie con sus medidas tendientes a liberar el comercio, 
en base a los incentivos derivados del 6xito de las exportaciones y ia generaci6n de
empleos inherentes a la situaci6n, compensando los crecientes niveles de importaci6n de 
bienes terminados y el deterioro de industrias que anteriormente gozaban de protecci6n 
y que carecen de ventajas comparativas ara prosperar o ain sobrevivir; y 

* 	 El 6xito que tenga ia Iniciativa para las Americas de Bush y su meta a largo plazo de
lograr que se establezca un Convenio de Libre Comercio para todo el hemisferio 
depende en gran medida de la progresiva liberaci6n del comercio que resulte ventajosa 
para cada uno de los pafses involucrados. 
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Cabe anotar que las asociaciones Ecuatorianas que apoyan al SSEs y merecen 
consideraci6n para ser inclufdas en actividades de apoyo podrfan ser: la C mara de 
Pequefias Indutrias de Pichincha (CAPEIPI), ]a Cbnara de Pequefias Industrias del Guayas,
Cdxnara de Pequefias Industrias de Azuay, Cdinara de Pequefias Industrias de Tungurahua,
la Federaci6n Nacional de la Pequefia Industria (FENAPI), y la Federaci6n de 
Exportadores (FEDEXPOR). 

El apoyo del proyecto a pequefios productores deberd centrarse en torno a las siguientes. 
actividades: 

" Mejoramiento del disefio del producto, del control de calidad, para mejorar la 
comerciabilidad de los productos; 

" Mejores t6cnicas y mdtodos productivos; 

" Ampliaci6n de contactos de mercado con posibles compradores. 
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ANEXO E 

LISTA SELECCIONADA DE ASESORES
 
DE MERCADO DE LOS ESTADOS UNIDOS
 

Business Trend Analysts. 2171 Jericho Turnpike, Conmack, NY 11725. (516) 462-5454. 

Find/SVP. 625 Avenue of the Americas, New York, NY 10011. (800) 346-3787. 

Market-Opinion-Research. 550 Washington Blvd., Detroit, MI 48226. (313) 963-2414. 

Willmark Research Corporation. 561 Westchester Avenue, Rye, NY 10580. (914) 937-3200. 
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APENDICE A
 

LISTA DE ENTREVISTAS
 



A-3 

APENDICE A 

LIST OF ENTREVISTAS 

Banco La Previsora
 
Juan Gortaire
 

CAmara de la Pequefia Industria de Pichincha (CAPEIPI)
 
Hernn Carrera
 
Daniel Hinojosa
 

Clmara de la Pequefia Industria del Guayas (CAPIG)
 
Martha Aguirre
 
Enrique Calder6n
 
Lily Cevailos
 
Gerardo Larrea
 
Mauricio Pizarro
 
Cdsar Rodrfguez
 
Jos6 Suscal
 

C~mara de la Pequefia Industria de Tungurahua (CAPIT)
 
Walter L6pez
 
Marco Mayorga
 
Josd Moya
 
Patricio Navarrete
 
Enza Saraste de Arias
 

Cunara de la Pequefia Industria del Azuay
 
Gerardo Arevalo
 

Cinara de Artesanos de Pichincha 
Hemdn Mena 

C"mara de Artesanos de Tungurahua 
Jenny Kattan 

CARE Internacional 
Louis Alexander 

Centro de Estudios Regionales de Guayaquil (CER-G) 
Paul Velasco 

Centro Nacional de la Pequefia Industria y Artesanfa (CENAPIA) 
Edgar Guevara 
Gonzalo Herrero 
Angela Pazmifio 
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CIPEP
 
Rafael Andrade
 

Federaci6n Nacional de Comerciantes Minoristas del Ecuador (FENACOMI) 
Angel Alvarez 
Luis Erazo 
Josd Yanez 

Fundaci6n Austral de la Microempresa (FADEMI)
 
Fernando Pozo
 
Herndn Toral
 

Fundaci6n Guayaquil
 
Luis Orellana
 

Instituto de Estrategias Agropecuarias (IDEA)
 
Neptalf Bonifaz
 
Edmundo Brown
 
Hugo Ramos
 
Pablo de la Torre
 

Instituto de Investigaciones Socio-Econ6micas y Tecnol6gicas (INSOTEC)
Fernando Ferndndez 
Isabel Murillo 
Luis Bonilla 
Jorge Epiza 
Jorge Grijalva 
Wimper Nissagran 
Jenny Pdrez 

International Executive Service Corps (ESC) 
Aldo B. Sparzani 
Carmen Tobar de Carpio 

Ministerio de Bienestar Social 
Tatiana Cisneros 

USAID/Ecuador 
David Alverson 
Maruska de Burbano 
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Otras 
Humberto Balarezo 
Marcela Blacio 
Lucfa Carri6n 
Milton Gonzdlez 
Gonzalo Larrea 
Jenny Valencia 
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APENDICE B
 

LISTA DE SIGLAS
 



ADEMEC: 
AICO: 
AID: 
AITEC: 
AME: 
ANDE: 
BCE: 
BEDE 
BID: 
BNF: 
CARE: 
CAPEIPI: 
CECIM: 
CEBCA: 
CEDECO: 
CEDIME: 
CEDOC: 
CEDOIN: 
CENAPIA: 
CENDES: 
CEPAL: 
CEPAM: 
CEPLAES: 
CEPSE: 
CEPESIU: 
CER-G: 
CFN: 
CIDAP: 
CIDEIVM: 
CIDER: 
CIE: 
CIEDC: 
CIEDLA: 
CIESE: 
CIPTE: 
CISE: 
CITA: 
CLADES: 
CLAT: 
CONADE: 
CONAUPE: 
CONANPYMI: 
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APENDICE B 

LISTA DE SIGLAS 

Apoyo al Desarrollo de )a Microempresa Ecuatoriana -INSOTEC-

Asociaci6n Iberoamericana de Cd1maras de Comercio.
 
Agencia para el Desarrollo Internacional.
 
Acci6n Internacional Tdcnica.
 
Acci6n de Mujeres Ecuatorianas.
 
Asociaci6n Nacional de Empresarios.
 
Banco Central del Ecuador.
 
Banco Ecuatoriano de Desarrollo
 
Banco Interamericano de Desarrollo.
 
Banco Nacional de Fomento.
 
Cooperative for American Relief Everywhere.
 
CAmara de Pequefios Industriales de Pichincha.
 
Comisi6n Interamericana de Mujeres Ecuador.
 
Comisi6n Ecuatoriana de Bienes de Capital.

Corporaci6n Ecuatoriana para el Desarrollo de la Comunicaci6n.
 
Centro de Documentaci6n e Informaci6n de los Movimientos Sociales del Ecuador.
 
Central Ecuatoriana de Organizaciones Clasistas.
 
Centro de Documentaci6n e Informaci6n -INSOTEC-

Centro Nacional de la Pequefia Industria y Artesanfa.
 
Centro de Desarrollo Industrial.
 
Comisi6n Econ6mica para America Latina y el Caribe.
 
Centro Ecuatoriano para la Promoci6n y Acci6n de la Mujer.

Centro de Planificaci6n y Estudios Sociales.
 
Centro Empresarial de Perfeccionamiento Socio-Econ6mico.
 
Centro de Promoci6n y Empleo para el Sector Informal Urbano.
 
Centro de Estudios Regionales del Guayas.
 
Corporaci6n Financiera Nacional.
 
Centro Interamericano de Artesanfas y Artes Populares.
 
Compafifa Ecuatoriana de Investigaci6n de Mercados.
 
Centro Interdiciplinario de Estudios Regionales de la Universidad de los Andes.
 
Centro de Investigaciones Econ6micas.
 
Centro de Investigaciones Educativas y Cultulrales -INSOTEC-

Centro Interdisciplinario de Estudios sobre el Desarrollo Latinoanmericano.
 
Centro de Investigaciones y Estudios Socioecon61rnicos.
 
Centro de Investigaci6n Planificaci6n y Tecnologfa Educativa.
 
Cuerpo Internacional de Servicios Ejecutivos.
 
Centro de Investigaci6n y Tecnologfas Adecuadas.
 
Centro Latinoamericano de Documentacidn Econ6mica y Social.
 
Confederaci6n Latinoamericana de Trabajadores.
 
Consejo Nacional de Desarrollo.
 
Corporaci6n Nacional de Apoyo a las Unidades Populares Econ6micas.
 
Confederaci6n Andina de la PYMI.
 

/4> 
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CRS: 	 Catholic Relief Services. 
CYTED: Ciencia y Tecnologfa para el Desarrollo.
 
ESPOL: Escuela Politdcnica del Litoral.
 
FEE: Fundacidn Eugenio Espejo.
 
FED: Fundaci6n Ecuatoriana de Desarrollo.
 
FEDEXPORT: 
 Federaci6n Ecuatoriana de Industrias Exportadoras.

FENAPI: 
 Federacidn Nacional de Crmaras de Pequefios Industriales.
 
FESO: Fundaci6n Ecuatoriana de Estudios Sociales.
 
FIAD: Fundaci6n de Investigaci6n Acci6n para el Desarrollo.
 
FODERUMA: Fondo de Desarrollo Rural Marginal.
 
FONAPRE: Fondo Nacional de Preinversi6n.
 
FOPIAL: 
 Programa de Fomento a ia Pequefia y Mediana Industria en America Latina -

INSOTEC-.
 
FUNDAGRO: Fundaci6n para el.Desarrollo Agropecuario.

FUNDES: Fundaci6n de Desarrollo Econ6mico y Social.
 
FUNDESCOL: Fundaci6n para el Desarrollo de Santo Domingo de los Colorados.
 
FUNQUEVEDO: Fundaci6n Quevedo.
 
ICI: Instituto de Cooperaci6n Iberoamericana.
 
IDAMPEI: Programa de Apoyo a la Pequefia y Mediana Empresa Industrial.
 
IDEA: Instituto de Estrategias Agropecuarias.

IIE.UCG: Instituto de Investigaciones Econ6micas. Universidad Cat6lica de Guayaquil.

ILDIS: Instituto Latinoamericano de Investigaciones Sociales.
 
INDDA: Instituto Nacional de Desarrollo Agroindustrial.

INEDES: Instituto Ecuatoriano para el Desarrollo Social.
 
INEM: Instituto Nacional de Empleo.
 
INEN: 
 Instituto Nacional de NormaliLaci6n. 
INFOLAC: Programa Regional para el Fortalecimiento de la Cooperaci6n entre Redes y

Sistemas Nacionales de Informacidn para America Latina y el Caribe.

INSOTEC: Instituto de Investigaciones Socio-Econ6micas y Tecnol6gicas

INTI: 
 Instituto Nacional de Tecnologfa Indu'strial. 
KAS: Fundaci6n Konrad Adenauer. 
MAG: Ministerio de Agricultura y Ganaderfa. 
MAS: Movimiento Acci6n Social. 
MEC: Ministerio de Educaci6n y Cultura. 
MICIP: Ministerio de Industrias, Comercio, Integraci6n y Pesca. 
OCEPA: Oficina de Comercializaci6n y Exportaci6n de Producciones Artesanales.
 
OEA: Organizaci6n de los Estados Americanos.
 
OIT: Organizaci6n Internacional del Trabajo.

OLADE: Organizaci6n Latinoamericana de Energfa.

ONUDI: Organizaci6n de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial.
 
OSCUS: 	 Obra Social y C'ultura Sopena. Ministerio de Industrias. Departamento de 

Promoci6n de Exportaciones.
SALT: Sistema Andino de Informacidn Tecnol6gica.
 
SECAP: Servicio de Capacitaci6n Profesional.
 
SENA: Servicio Nacional de Aprendizaj,.
 
SERCOTEC: Servicio de Cooperaci6n Tdcnica.
 
UNESCO: Fondo de las Naciones Unidas para ia Educaci6n y Cultura.
 

L<7 
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UNEPROM: Unidad Ejecutora del Programa de Microempresas.
UNICEF: Fondo de las Naciones Unidas para la Infancia. 
UNIFEM: Fondo de Desarrollo de las Naciones Unidas para la Mujer. 
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ENCUESTA DE MICROEMPRESARIOS EN ECUADOR
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ENCUESTA DE MICROEMPRESARIOS
 
EN ECUADOR
 

Nfmero de Boleta
 

A. IDENTIFICACION DEL CUESTIONARIO
 

Fecha de la Entrevista
 

Nunero del Encuestador; Nombre
 

Nombre del supervisor
 

Beneficiario de un programa para microempresarios (1), o no _ (2)
 

i~iiii! iiiii !iii! , a al ICon cuAl programa?) 
(1) INSOTEC-AID 
 (12) BCO. PACIFICO (23) HUANCAVALICA
 
(2) INSOTEC-OTRO 
 (13) FUND. GUAYAQUIL (24) ROCAFUERTE
(3) CIPEP (14) IGLESIA CATOLICA (25) FUMICRO
(4) FUNQUEVEDO (15) CFN 
 (26) UNIV. CATOLICA
(5) FUNDESCOL (16) CEPESIU-CTE (27) FUNDAUSTRO

(6) FED (17) BNF (28) CENAPIA

(7) CONAUPE-ONGs (18) FUNEC/CREA/SECAP (29) FADEMI
(8) FEE (19) BCO. POPULAR (30) FUNDESA
(9) UNEPROM 
 (20) CORFE (31) FUNDIEMPRESA
(10) FUNHABIT (21) SIMON BOLIVAR (99) NO DATA


(11) FUND. AUSTRAL (22) QUITUS
 

B. DATOS DEMOGRAFICOS
 
Localidad: Quito (1), Guayaquil (2), Manta 
 (3), Portoviejo (4),
Santo Domingo , Esmeraldas _-76), Quevedo (7), Cuenca
Ambato __(9),-5ro (10), 
 --_--_-__"-


Cargo especifico que lieva en la empresa: Dueflo 
 (1); Socio (2); Gerente
(3;Otro (4,________ (taIiaod mcr a 

Edad (aios) 
 4 Sexo: hombre (1); mujer (2).
 
Estado Civil: Soltero(a) (1); Casado(a) (2); Union Libre 
 (3);
Viudo(a) -(4); DivorciadoFa) _(5); Otro 
 _(7), 

Nivel de educaci6n formal alcanzado iiXiva XVco m ZtI.' No tiene.t 0rninguna educacion formal (0) ; Alg'o de'primaria.......
(... Prin. ariar- (2);Escuela t6cnica (3); Ag- de necundaria (4);'-gcundaria _ 5__(-Algo deuniversidad ___(67 Titulo universitario___) 

jCu~ntas personas viven normalmente (la mayor parte del afto) 
en la casa.
 

Es usted jefe de familia? s (1); no (2).
 

Cu~ntas personae dependen econ6micamente de usted? 
zEs usted socio de un gremio 0 asociaci6n relacionado con su negocio?Si _ (1); no _ (2). 
 4Cull?
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ZEs usted socio de una cooperativa? a! (1); no (2).
 

ZEsta cooperativa se relaciona de alguna forma con su negocio,
como una cooperativa de artesanos, 
o de producci6n, o de mercadeo
 
s! _(1), no _(2)
 

C. NATURALEZA DE LA EMPRESA
 
A qu6 se dedica en este negocio?
 

..............iiii i iiii i 
~ iii .... . .... ................
.....
 
produc.or 


Servicio _ 

pn a nsr (1);"gropecuaria/productor 


(3); Comercio __(-);otro (5), 
(2);
 

(1) Productos almnentcios, 
 ... (11) Joyera
 

comidas y bebidas 
 (12) Artesania en general

(2) Textiles, ropa

(3) Zapatos, articulos de cuero 
 (13) Servicio de comida
(4) Carpinteria, ebanisteria 
 (14) Peluqueria/Salon de Belleza

(5) Productos de papel (15) Reparaciones

(6) Productos quimicos

(7) Productos no-metflicos 
 (16) Tienda
(8) Metales Basicos 
 (17) Vendedor de mercado
(9) Metal Mecfnica 
 (18) Vendedor ambulante
 

(10) Tapiceria
 
(19) Agricultura/cria de animales
(20) Otro,
 

:.....................E1 local de este negocio estA ubicado:
 
......... juntA *'&"ca del dueflo
(I)-ri

(2) En un local dedicado exclusivamente al negocio
(3) Fn un puesto permanente o semi-permanente en la calle o mercado

(4) Ambulante an la calle
 

zQu6 tipo de empresa tiene? Duefio, por si solo 
 (1); dueflo, junto con el
conyuge u otro pariente 
 (2); duefo, con socios-no familiares (3); o
sociedad andnima (4)-


En el caso de tener socios, ZCufntos socios tiene?
 

zEn que aflo 
se inici6 esta empresa (o negocio)?
 

zEste negocio ya existia antes (1), o tue usted mismo quien lo fund6
 
-_(2)?
 

zEn qu6 trabajaba usted antes dc iniciar ests negocio?
(1) No trabajaba, primer negocio

(2) Desempleado

(3) Trabajos domesticos
 
(4) Trabajo familiar, con o sin remuneraci6n
 
(5) Trbajo particular

(6) Trabajos a jornal

(7) Trabajo remunerado en otro compaflia o negocio

(8) Tenia otro negocio personal

(9) Otro:
 

ZCu~l fue su motivo principal en iniciar ests negocio?

(1) Queria ser independiente
 
(2) Oportunidad de ganar m~s

(3) Continu6 un negocio familiar
 
(4) No podia conseguir un empleo remunerado
 
(5) No tuvo m&As remedio
 
(6) Le ofrecia mejores oportunidades

(7) Continu6 en negocio familiar
 
(8) Otro: ___ 

http:produc.or


0 
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D. EMPLEO
 

ZEl trabajo en este negocio es permanente durante todo el afio _ (1), o se
concentra en alguna 6poca especifica _(2)?
 

ZSe dedica usted oxclusivamente a trabajar en este negocio (empresa) (1),

se dedica tambidn a otros trabajos o actividades rentables _ (2)?
 

3 ZA cu~l otra actividad se dedica?
 
(0) NA (1) Otro negocio

(2) Trabajo remunerado (3) Trabajos ocasionales
 
(4) Agricultura (5) Otro;
 

4 ICull de estas le proporciona ms ingresos durante el afto?
 
(0) NA (1) La empresa

(2) Trabajo en otro negocio (3) Trabajos remunerados
 
(4) Trabajos ocasionales (5) La agricultura
 
(6) Otro;
 

awi~tvidA-d ip:::":'x.lqr149:,quoesta antrevIsta bol0 abarca a"s 

Cuando usted inici6 este negocio, zcu~ntas personas (incluyendose usted)

trabajaban en 61?
 

(1) Solo el entrevistado
 
(2) El entrevistado y 1 persona m~s
 
(3) El entrevistado y 2 o 3 personas mfs
 
(4) El entrevistado y 4 o 5 personas m~s
 
(5) El entrevistado y 6 a 9 personas mfs
 
(6) El entrevistado y 10 o mfis personas
 

jTrabaja usted ahora por si solo(a) (), otrabajan otras ersonasconsigo
 

$1d~?e~o trbaja_ oosoa neotras~ personiol),a abao.L las 

D.1. Empleo Familiar
 

Trabaja o ayuda su esposo (esposa o c~nyuge) en las actividadesde ste negocio, o en forma permanents o parcial? NA _(0), si 
_(1), no _(2). 

(5X Lu xswpiwsta om atiiii~iiii,1 Cu~les cargas o funciones dse,,Mrad .... ). eila? 

... inguna ... 
--- Participa en la elaboraci~n del producto 
---0 Compra de materia prima
 
--- Vende o mercadea el producto
 
--- Mantiene la contabilidad
 
--- Cuida el taller (tienda, puesto, etc.)


'_--Otro (especificar)__________________ 
ZS f2am i i~ii8Bp!uiieGD ::'uL:) &Este trabajo o ayuda de sui La aa- pril(2)........ por tempor­.. 
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zTrabaja o ayuda alguno de sue hijos en las actividades de este
negocio, o en forma permanente o parcial? NA (0), si (1), no(2). 

(S~~~~~~~~1a~~~~ eigiz .A yia C~esdlpotcargas8BW o 
17 Ninguna .. 

-- Compra de materia prima
 
-- 9 Participa en la elaboraci6n del producto
 
- Vende o mercadea el producto
 

--Mantiene la contabilidad
 
2 Cuida el taller (tienda, puesto, etc.)
SOtro (especificar)
 

. sutza 0524i ...........................a i :::6 i u£Este otrabajoti n esu
....... . ...... c " :: nd 
pemaete (Iparcial,.oaund no tiene queasistir a la-escuela _ (2), o por temporada _ 
 (3).
 

D.2. Empleo No-Familiar
 

5 
 ZEn esta empresa trabajan tambi~n personas ajenas a la familia?
 
si _(1); no _(2).
 

Nimero que trabaja:

A Tiempo Completo 
 A Tiem~o Parcial o Ocasional
 

' Hombres 
 Hombres
 
- Mujeres Mujeres 

30 ZDiria usted quo es facil _(1) o dificil . (2) conseguir manode obra calificada?
 

En total, incluyendose a usted y sus familiares y tambi6n trabajadores no-familiares,
"Cudntas personas trabajan a tiempo completo en este negocio actualmente?

3'Hombres
 

. Mujeres
 
f zm~s o menos cuantas personas, incluyendose a usted y sue familiares y tambi~n
:rabajadores no-familiares, trabajan a tiempo parcial -- o en epocas especiales o cuando
 
ay mucho trabajo? 3 Hmbres
 

" Mujeres
 

ZPuede estimar cufnto paga normalmente en total cada mes en sueldos o jornales

a sue empleados? 
 sucres
 

13. ACTIVOS 
Este local donde trabaja, ZEs de su propiedad (1), es alquilado a arrendado

(2), o solo se utiliza sin costo (3). 

zAproximadamente cu&nto valen los activoe quo tiene invertido en el negocio,
si, por ejemplo tuviera quo venderlos, cu&nto valdrian?
 

Valor del edificio, almacen, etc.
 
Muebles
 
Herramienta y equipos

Vehiculo
 
Inventario
 
Otro
 

____Total 
 (on sucres)
 

.....i...::....::: .......... .:
.n ....... 
 ...o il....adU .........
t ..~ *et44Ln qug estado me.oncuintranA itVds :>quo -troe luy buenotiene7 
 (1); bueno (2); regular (3); malo (4);
malisimo _(5). 
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F. INSUMOS (MATERIA PRIMA) 

LES f~cil .(1) o dificil _(2) conseguir la materia prima que necesita?
 

La mayor parte de la materia prima que utiliza en su negocio jEs:

Local, nacional (1); importada legalmente (2); de contrabando
N/A_(0). (3);
 

i...... t ' i'a .P, ... .. .......'..'g#Int..
d'fta.. En cuanto a materia primaimportAda,- qUe porcentajede co.6to-de-la materia prima corresponde a tarifas
 
de importacidn?
 

(0) No sabe
 
(1) No es aplicable, no importa materias primas

(2) 0 a 20%
 
(3) 21 al 40%
 
(4) 41 al 60%
 
(5) 61 al 80%
 
(6) Mas de 80%
 

zSe puede importar materias prima. en caso de que no haya en el pals?

(0) No Sabe
 
(1) Si, es posible
 
(2) No, es dificil
 
(3) No es aplicable
 

ZLa materia prima que usted utiliza para elaborar su producto es suya _ (1)
o comprada de otros _ (2)?
 

zC6mo considera usted la calidad de la materia prima que utiliza? 
No aplica,
la suministra el cliente 
 (0); No sabe, no opina _ (1); Buena (2);

Regular _(3); Mala __(. 

G. PRODUCCION. VENTAS V MERCADEO
 

zC6mo han sido las ventas durante este aflo (1990) comparado con las del afio
 
pasado (1989)?


(0) NA, reci~n creada
 
(1) No opina, no sabe
 
(2) Han aumentado muchc
 
(3) Han aumentado un poco

(4) No ha habido cambio
 
(5) Han disminuido un poco
 
(6) Han disminuido mucho
 

ZC6mo estAn sus ventas en relaci6n con otras personas de esta localidad?
 
" ............................
a b
 
....... .. . .
 ... .4
 

(0 6Neabe
 
(1) Soy el 6inico productor (vendedor) de este tipo en esta localidad

(2) Vendo mfs que cualquier otro negocio del mismo tipo en esta localidad

(3) Vendo igual que lo demos negocios de eats tipo en la localidad

(4) Vendo menos que lo demos negocios de este tipo en la localidad
 

Las ventas de su negocio, Leon mAs o menos constantes durante todo el aflo, 
o
varian bastante de mes a mes o segfin la temporada?

(1) Constantes
 
(2) Varian
 

...dc',i~a'a.Z.9auqu ......~~~~.L .*.uea* ........ 

: . ........ : .....
i:: .. .... .... . . . ... . ... .... ... .... ... 

ZEn que meses son mAs altas lao ventas?
 

Y Zen que meses son mis bajas las ventas?
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4 ZY qu6 hace usted en las 6pocas de ventas bajas?

(0) No sabe
 
(1) Prepara productos para la venta
 
(2) Mercadea o hace promoci6n

(3) Produce otro articulo
 
(4) Trabaja para otra persona o compafia

(5) Tiene otro negocio

(6) No tiene trabajo

(7) Otro
 

5_ .Cu~nto estima quo es 
su promedio mensual de ventas?
 
sucres
 

6 Cu l fue el monto total do sus ventas durante el afilo pasado
 
(1989)?
 

_7 
 Existe buen mercado aqui para sus productos o servicios?. Es decir, Zpodria
vender m~s si tuviera mfs producci6n o producto? 
 zCu&l de las siguientes

frases describe mejor sus posibilidades?


(1) Podria vender mucho mfs si tuviera m~s producto
(2) Quizas podria vender un poco m9s, pero no mucho
(3) Creo que no podria vender mfs, el mercado es limitado
 
S zQui~n es el principal comprador de sus productos?
 

(1) Pablico
 
(2) Minoristas
 
(3) Mayoristas

(4) Otra empresa o negocio, bajo contrato
 
(5) Gobierno
 
(6) Instituciones
 
(7) Exportadoreg
 
(8) Otro
 

SParticipa su empresa en una forma directa o indirecta en la exportaci6n? ZEn
qu4 forma?
 
(0) No Sabe
 
(1) No, ninguna relaci6n con la exportaci6n

(2) Exporta directamente, o por medio de su cooperativa o asociaci6n
(3) Vende servicios a otras empresas quo exportan
(4) Produce materia prima que se utilize en productos destinados a la


exportaci6n

(5) Otro: 

12 LTiene usted alguna idea do como se podria hacer factible la exportaci6n de
 
sus productos?


(1) No, no es factible porque el producto suyo no os exportable
(2) No, no tiene ninguna idea do como se 
 podria hacer factible aunque

tiene productos quo podrian venderse


(3) Si, vender a otros productores un producto terminado
(4) Si, sub-contratos con firmas m~s grandes para producir componentes de
productos para ensamblar
 
(5) Otro:
 

13 
 ZCull os el factor quo m~s le restringe on el campo do las exportaciones?

(0) No Aplicable

(1) Falta de informaci6n sobre posibilidades

(2) Falta de cr~dito para expandir

(3) Falta de administraci6n gerencial

(4) Falta de operaci6n o producci6n

(5) Burocracia u otro impedimiento similar
 
(6) Calidad del producto

(7) Otro:
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14 zHay compafitas que compran pioductos como los suyos bajo contrato, o para


reventa o para usar on su propia producci6n? si (1); no _ (2).
 

5 zlTiene contractos para vender a estas empresas? si _(1); no
 __ 2 VC. :::..:.:4iiiiii~ 

16 jPor qu6 no? 
(1) No Sabe
 
(2) No tiene contactos
 
(3) Calidad del producto

(4) No puede producir suficiente
 
(5) Hay mucha competencia

(6) Otro
 

17 ZTiene problemas en vender todo lo que produce? Si _(1); no _(2).
 

__ _ ZCu l es el factor principal que le impide vender mis? 
(0) No sabe
 
(1) Falta de demanda
 
(2) Mucha Competencia

(3) Costo del producto
 
(4) Problemas de Calidad
 
(5) No sabe como venderlo
 
(6) Otro
 

19 ZExiste mucha (1), o poca 
 (2) competencia en la venta de sue productos?
 

zCon qui6n(es) compite principalmente?

(1) Grandes empresas nacionales
 
(2) Pequefios productores y vendedores locales
 
(3) Importadores legitimos

(4) Contrabandistas
 
(5) Otro
 

21 ZLe afecta mucho el contrabando? Mucho -(l), Regular _(2), Poco 
 (3),
 
Nada (4), No Sabe _ (5).
 

Tiene Ud. un plan de mercadeo?
 
(1) No es aplicable

(2) No, no tiene plan de mercadeo
 
(3) Si, plan muy informal y no escrito
 
(4) Si, un plan de mercadeo elaborado 

- ZC6mo determina el precio de sue productos o servicio? 
(0) No sabe
 
(1) No es aplicable

(2) Precio fijado por el gobierno

(3) Todos venden al mismo precio

(4) Precios de acuerdo con el mercado y la competencia

(5) Por el coeto del producto mfs ganancia deseada

(6) Otro
 

7A ZC6mo promociona su producto?
 
(0) No sabe
 
(1) No hace promoci6n

(2) Vendo pero no hay promoci6n formal; no hay promoci6n

(3) Promoci6n informal en la comunidad; clientes "corren la voz"
 
(4) Promoci6n informal (r6tulos, ec.)

(5) Pr .moci6n formal (peri6dicos, radio)

(6) Promoci6n mediante un contratc

(7) Otro
 

25 Qui6n se encarga da la venta, mercadao, transporte, y comercializaci6n? 
(0) No sabe
 
(1) El entrevistado hace todo
 
(2) El c6nyuge hace estas tareas
 
(3) Un empleado especifico se encarga

(4) Varias personas lo hacen, no hay tarea especifica
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2 Primera (1) Cr6dito para capital de trabajo

n Segunda (2) Cr~dito para activos fijos


Tercera (3) MAs equipo
 
(4) Mc espacio

(5) Mejor acceso a materia prima

(6) Mls mano de obra
 
(7) Ayuda para mejorar la t~cnica
 
(8) Capacitaci6n

(9) Asesoria o asistencia t~cnica
(10) Otro:
 

H. INGRESOB Y UTXLIDADES
 
zC6mo compara los ingresos que recibi6 de la empresa durante este afto 
(1990)
con los obtenidos en el aflo pasado (1989)? 
Diria usted que eran: Mucho
mayores 
 (1); mayores (2); mde o .tenos igual (3); menores _(4);
mucho menores .(5), NA. por ser nuevo (0).
 

2 zEn qu6 porcentaje? 
ZC6mo considera lo que uited gana en su negocio en relaci6n al trabajo a 
esfuerzo que hace? No sabe (0); Es poco _ (1); Es justo _ (2); Es mucho
 
-(3).
 

ZCree usted que este negocio le da mejores 
 (1) a peores (2) ingresos de
lo que podria ganar en un puesto remuneradoT­
zEsta operando actualmente con ganancia 
 (1) a perdida _ (2)?
 

ZMAs a menos :uAles son las ganancias a perdidas promedio de esta empresa?
sucres por mes.
 

4C~mo compara las utilidades durante 1990 con las obtenidas en el 1989? 
 Diria
usted que eran: NA, nueva empresa .(0); Mucho mayores 
 (1); Mayores
(2); m~ a mnos igual (3); nenores (4); mucho menores _(5), No

uia/no responde (6).
 

_ zEn qu6 porcentaje? 

1. PERCEPCION DE PROBLEMAS
 

zCuAl es el mayor problema que confronta su ngcio el problema que m~s le
...
..... ....... ....... ............... .P.
impide realizar sus metas con la empresa? 
 ................. 
" a . . e.. ..... . .. . ... .. .. .............. ...... e B.se
 

zLe afecta mucho a su negocio el tino de cambio? zDiria usted qua:
(0) No Sabe
 
(1) Perjudica mucho
 
(2) Perjudica un poco

(3) Realmente no afecta, o no sabe
 
(4) Ayuda un poco

(5) Ayuda mucho
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ZLe afecta mucho a su negocio las tasas de inter6s? IDiria usted que:

(0) No Sabe
 
(1) Perjudican mucho
 
(2) Perjudican un poco

(3) Realmente no afecta, o no sabe
 
(4) Ayudan un poco
 
(5) Ayudan mucho
 

zTiene problemas en conseguir materia prima? ZDiria usted que:

(0) No Sabe
 
(1) Es problema sumamente grave

(2) Es problema bastante serio
 
(3) Es problema poco serio
 
(4) Realmente no importa

(5) NA
 

jLe afecta mucho a su negocio el c6digo laboral? eDiria usted que:

(0) No Sabe
 
(1) Perjudica mucho
 
(2) Perjudica un poco

(3) Realmente no afecta
 
(4) Ayuda un poco
 
(5) Ayuda mucho
 
(6) No 1o conoce
 

zTiene problemas con el transporte? ZDirla usted que:

(0) No Sabe
 
(1) Es problema sumamente grave

(2) Es problema bastante serio
 
(3) Es problema poco serio
 
(4) Realmente no es problema
 

zLe afectan mucho a su negocio las restricciones cue pesan sobre las
 
importaciones? zDiria usted que:


(1) Perjudica mucho
 
(2) Perjudica un poco

(3) Realmente no afecta
 
(4) Ayuda un poco
 
(5) Ayuda mucho
 
(6) No las conoce
 

zTiene usted dificultad para consecuir divisas para compra de materia prima o
 
mercaderia? ZDirla usted que:


(0) No Sabe
 
(1) No se aplica, no necesita divisas
 
(2) Es problema sumamente grave
 
(3) Es problema bastante serio
 
(4) Es problema poco serio
 
(5) Realmente no es problema
 

ZLe afectan mucho a ou negocio los tr.mites administrativos que usted tiene
 
que hacer para cosas tales como pagar cuentas, conseguir licencias, pagar

cargos, asentamientos u otros impuestos, etc.? yDiria que:

(0) No Sabe
 
(1) Es problema sumamente grave

(2) Es problema bastante serio
 
(3) Es problema poco serio
 
(4) Realmente no es problema

(5) No aplicable
 

ZTiene algun problema en consecuir los Permisos necesarios? ZDiria usted que:

(0) No Sabe
 
(1) Es problema sumamente grave

(2) Es problema bastante serio
 
(3) Es problema poco serio
 
(4) Realmente no es problema

(5) No aplicable
 

ZLe afecta mucho a su negocio el sistema de impuestos? IDiria usted que:

(1) Es problema sumamente grave

(2) Es problema bastante serio
 
(3) Eu problema poco serio
 
(4) Realmente no es problema

(5) No paga iuLpu6stoa, no los conoce
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Reconociendo que los impuestos son un mal necesario, zcre6 usted que el actua
sistema tributaria es justo? Si _(I); no _(2); no opina __(3).
 

iTiene usted dificultad para consecuir capital de trabajo? 
 jDiria usted que:

(0) No Sabe
 
(1) Es problema sumamente grave

(2) Es probleina bastante serio
 
(3) Es problema poco serio
 
(4) Realmente no es problema
 

ZTiene usted dificultad para consequir capital Para activos filos? 
 zDirla
 
usted que:
 

(0) No Sabe
 
(1) Es problema sumamente grave

(2) Es problema bastante serio
 
(3) Es problema poco serio
 
(4) Realmente no es problema
 

De lo problemas que acabamos de mencionar, Icu~l es el que le perjudica mfs

usted como empresario?
 

(1) Tipo de cambio (8) Obtenci6n de divisas

(2) Tasas de interns (9) Tr~mites administrativos
(3) Falta de materia prima (10) Conneguir permisos

(4) Controles sanitarios (11) Sistema de impuestos

(5) C6digo laboral (12) Capital de trabajo

(6) Transports (13) Capital. para activos fijos

(7) Restricciones sobre 
 (14) Otro:
 

importaciones
 
Id ZCufl de estas es la segunda en importancia?
 
17 ZY la tercera?
 

ZEst& 
su negocio debidamente legalizado (registrado en la municipalidad,
registrado en el impuesto a la renta, inscrito en seguro social y con namero
 
del RUC?)
 
Si (1); no _(2).
 

zCu~l es el motivo principal por el cual ha decidido no
 
registrar su negocio?


(1) No ve la necesidad, no ve ning-On beneficio
 
(2) No se le ocurri6
 
(3) El trhmite es demasiado dificil
 
(4) El tr6mite cuesta demasiado

(5) No conviene tener que someterse al c6digo de trabajo

(6) Tendria que pagar impuestos mfs altos
 
(71 Otro
 

Segundo motivo 21 Tercer motivo
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J. OPTIMISMO/PESIMISMO
 

En general Zcu~n satisfecho est& usted con este negocio? zDiria que esti:
 
(1) Muy satisfecho, anda muy bien
 
(2) Satisfecho, anda bastante bien
 
(3) Anda regular, ni bueno ni malo
 
(4) Insatisfecho, anda un poco mal
 
(5) Muy insatisfecho, anda bastante mal
 

Si tuviera usted la posibilidad, Zcudl de las siguientes cosas haria usted?

(1) Abandonar est6 negocio e ir a trabajar en una compaiia

(2) Abandonar este negocio y formar uno nuevo
 
(3) Continuar con este negocio tal como estA
 
(4) Ampliar este negocio
 

ZCuhl cree que va a ser el futur. de este negocio? Cree que va a ser
 muy bueno, que crecerl mucho (1); cree que va a ser regular, y quedar mAs
 o 	men'is tal como estA ahora -- ); 
o 	cree que andard mal _(3).
 

zQue es lo que mfs necesita para ampliar su negocio?
 

' 	 Lo mAs necesario
 
Segunda en importancia
 
Tercera en importancia
 

(1) Acceio a materia prima

(2) Acceso a capital de trabajo

(3) Acceso a capital para activos fijoa

(4) Acceso a nuevas tdcnicas
 
(5) Ms conocimientos t~cnicos
 
(6) Capacitaci6n en asuntos da negocios

(7) Apoyo t6cnico a travs de un experto

(8) Asesoria
 
(9) Otro
 

En general, Zpiensa usted que tiene necesidad de entrenamiento para mejorar su
empresa? No Sabe __(C); si (1); no _(2)
 

zQu6 tipo de entrenamiento le ayudarIa mAs en su empresa?

(0) No Sabe
 
(1) Contabilidad
 
(2) Adminiatraci6n General
 
(3) Producci6n
 
(4) Comercializaci6n y Mercadeo
 
(5) Uso de Cr6dito; relaciones con financieras
 
(6) Manejo de la empresa

(7) Adquisici6n de suministros
 
(8) Leyes, regulaciones

(9) Otros:
 

zQu6 tipo de entrenamiento es ms apropriado para Ud?
 
(0) No Sabe
 
(1) Curso formal, corta duraci6n, la misma afinidad
 
(2) Curso formal, corta duraci6n, grupos mixtos

(3) Curso formal. larga duraci6n, ms de 80 horas
 
(4) Curso informal, esporAdico

(5) Otro:
 

zEst 
usted dispuesto a pager por este entra':amiento? No sabe (0); s8
 
-(1); no (2)
 

zConoce usted a otra persona que haya recibido entrenamiento ultimamente y queha manifestado que el entrenamiento ha ayudadn para el mejoramiento de su

empresa? No Sabe __0); 8i (1); no ___ 

En su opini6n, zel entrenamiento deberia estar relacionado con la asistencia
t~cnica? 0 sea, deberia tener uno u el otro, o los dos conjuntamente?

(0) No Sabe
 
(1) Solamente entrenamiento
 
(2) Los doe en relaci6n y conjuntamente 	 .
 
(3) Solamente asistencia t6cnica
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u±eva registros contables? Especificamente:
 

ZMantiene 	libro mayor? Si 
 (1); no (2).
 

IMantiene lista de ingresos y egresos (libro diario)? S! 
 11); no - (2).
 
IMantiene 	estados financieros (balances y resultados)? SI (1); no _(2).
 
4Elabora planilla o recibo de pago de empleados? Si _ (1); no (2).
 

K. PARTICIPACION EN MERCADOS FINANCIEROS
 
jC6mo acostumbra pagar por las materias primas que utiliza en fabricar su
producto (o, en cavo de un vendedor) que vende?
 

(0) NA
 
(1) Paga por adelantado
 
(2) Paga al contado
 
(3) Paga despu~s, en fecha determinada
 
(4) Paga despu6c de vender el producto

(*) Paga cuando tiene suficentes rentas
(6) Otro:
 

Los vendedores que le abastecen de insumou o materiales Lacostumbran darle un

plazo para pagarlos?


0) No applicable

(1) S!, frequentement
 
(2) Raras 	veces
 
(3) Casi nunca
 

zante e. filtimo aflo, zsolicit6 un pr~stamo por cualquier motivo, como para gastos
miliarej, uno de los siguientes motivos?
 
Cosas personales (bien&°, &p, wu.)
4 Gastos familiares (medicos, ropa, educaci6n, etc.)


J Negocio
 

jDurante el filtimo afio 
(digamos, 1989 y 1990), zha solicitado usted un credito
(prestamo) para su negocio ante alguna de las siguientes instituciones o

programas?
 

CUADRO A
 
zSolicit6? Instituci6n o Programra 
 (Si solicit6) zLe fue
 
s=lrno=2 I j concedido? (si=l, no=2)
 

7 1. 	Un banco comercial I 
9 	 2. Un banco del estado (como el Banco 


de Fomento, Corporaci6n Financiera 
10
 

Nacional)
 

11 3. 	Una cooperativa de ahorro y crdito 
 12
 

13 4. 	Otro tipo de cooperativa 
 14
 

15 
 5. Un programa o proyecto especial paa
 
microempresas
 

17 	 6. Otro programa o proyecto del
 
gobierno
 

19 7. Otro
 

' ' ' ', 	 I II 

\ 
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jQu6 opina usted del monto del cr6dito que recibi6? Ha sido:
 
(1) Adecuado a sus necesidades
 
(2) Inadecuado a sus necesidades
 

ZCuA1 fue el motivo principal para este pr6stamo?

(1) Comprar materia prima (o productos a vender)
 
(2) Comprar servicios
 
(3) Pagar otras deudas
 
(4) Pagar empizados

(5) Comprar equipos o herramientos
 
(6) Aumentar inventario
 
(7) Comprar o alquilar local
 
(8) Otro
 

zCu~ntas visitao tuvo que hacer a la oficina de esta instituci6n para

conseguir el cr6dito? nfumero 

ZTuvo que asistir a un curso de orientaci6n o capacitaci6n para poder

conseguir el czEdito? Si _(1), no _(2).
 

zTuvo que pagar algo para conseguir el cr~dito? ZCudnto tuvo que pagar?

(monto)
 

ZTuvo que abrir una cusnta de ahorros para conseguir cl cr6dito? S! (1),
 
no (2)
 

ZA que plazo se concedi6 el pr~stamo? (dias, semanas, meses)
 

zQu6 opina usted del plazo de los cr~ditos que ha recibido? Ha.n sido:
 
(1) Adecuados a sus necesidadas
 
(2) Demasiado corto para sus necesidades
 

(monto) que jag6 por intereses
 
0

(pcrcentaje -- indicar si fue por el plazo del pr6stamo ;
 
por dia _; o por semana _; o por mes ; o por aio )
 

ZQu6 opina usted de las taoas de interns que le est~n cobrando? Cree que son:
 
m~s altas que las que est~n cobrando otros (1); Justas _(2); mAs bajas
 
que las que estAn cobrando otroo (3).
 

rante el Oitimo aflo (digamos 1989 y 1990) ha recibido usted cr~ditos, ade.antos u otra
 
Llidad para postergar pagos por parte de una de los siguientes fuentes, para uso en su
 
:cio?
 

CUADRO B
 

Indicar la Frecuencia
 

Frecuentemente Raras Veces Nunca 
L1L (2) (3) 

1. Prestamista 

m 2. Parientes/Familia 

" 3. Amijos/Vecinos 

m 4. Los vendedores aue le 
-7enden insumoa o materia 
prima, y que cobran 
despu6no 

37 5, Sue clientes, que ie 
pagan par adelantado 

3 __6.Otto: 



19 En caso de haber m~s 
de un cr~dit-n inn 4ni*.1m,1 1-'
 
el cr6dito mrs imnrt-nt=n7
 

!Cufl fue el monto de este pr~stamo, en sucres?
 
zCuAl fue el motivo principal para este pr6stamo?
(1) Comprar materia prima (o productos para la venta)


(2) Comprar servicios
 
(3) Pagar otras deudas
 
(4) Pagar empleados

(5) Comprar equipos o herramientos

(6) Incrementar inventario
 
(7) Comprar o alquilar local
(8) Otro
 

zTuvo que pagar algo para conseguir el cr~dito? zCu~nto tuvo que pagar?
 
(monto)
 

zA que plazo se concedi6 el pr6stamo? (nfimero)
 
" zEsto fu6 en dias (1), aemanas (2), meses _(3),
 

anos -(4)?
 

ZCu~nto cree usted que necesita en cr~dito para hater funcionar bi~n su
negocio? 
 sucres
 
Si se ofreciera un programa que tuviera un limite en los prestamos que podria
otorgar, de digamos, S1.300 mil, equ6 opina usted de tal linite?
(1) Seria suficiente para cubrir mis necesidades de cr6dito
(2) Seria poco, tendria que sufrir bastante
(3) Seria muy poco, tendria que buscar recursos de otra fuente
(4) No valdria la pena buscar fondos del proyecto
 
Durante ests alo, zha prestado dinero a cualquier otra persona, como un
pariente, un vecino, coun cliente, permitiendo que le devuelve la plata
despu~s? si (1); (2)
no 


ane depositos o ahorros en alguna instituci6n financiera? 
 Por ejemplo, ztiene ahorros
 

un banco? si (1); (2)
no 

una mutualisER si (lT-,n!o -(2)una financiera? si-(1); 
 no (2)
una cooperativa de-alorro y cr-ito? si 
 (1); no (2)
otra institucin? si (1); no (2) ­tne ahorros depositado con un pariente, un conocido, un prestamista, o algui~n m&3su
L? Por ejemplo, ztiene ahorros con:
 
un pariente? si 
 (1); no 
 (2)
-- un conocido? ei-(l); no 
 (2)
un grupo de ahor-6s? si 
 -3; no (2)
otra? si (1); (7­no 


ITiene cuenta corriente (con cheques) en alguna instituci6n financiera?
si (); no_(2). 

I 
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L. APOYO INSTITUCIONAL
 

zH& rer~ibido usted ayuda a manera de de asistencia t6cnica, asesoria,

capacitaci6n o cr6dito de cualquier organizacion Si. (1); no (2).
 

tuJ IU UdL, nu UpLndt

(1) Ha tratado de conseguir ayuda pero no le han aceptado

(2) No conoce los programas

(3) No ve la necesidad de buscar ayuda

(4) No confia en estas instituciones
 
(5) No se siente calificado
 
(6) No vale la pena, no percibe ningn beneficio
 
(7) No tiene tiempo

(8) Otro,
 

zH& recibido asistencia de alguna de las siguientes instituciones?
 
(1) INSOTEC-AID (12) BCO. PACIFICO (23) HUANCAVALICA
 
(2) INSOTEC-OTRO (13) FUND. GUAYAQUIL (24) ROCAFUERTE
 
(3) CIPEP (14) IGLESIA CATOLICA (25) FUMICRO
 
(4) FUNQUEVEDO (15) CFN (26) UNIV. CATOLICA
 
(5) FUNDESCOL (16) CEPESIU-CTE (27) FUNDAUSTRO
 
(6) FED (17) BNF (28) CENAPIA
 
(7) CONAUPE-ONGs (18) FUNEC/CREA/SECAP (29) FADEMI
 
(8) FEE (19) BCO. POPULAR (30) FUNDESA
 
(9) UNEPROM (20) CORFE (31) FUNDIEMPRESA
 

(10) FUNHABIT (21) SIMON BOLIVAR (99) NO DATA
 
(11) FUND. AUSTRAL (22) QUITUS
 

Capacitaci6n o Entrenamiento
 

ZHA recibido usted entrenamiento ultimamente en relaci6n con la empresa? No
 
Sabe __(0); es _(1); no _(2)
 

ZQuu u-aae ue ezirenamienro na recin.Oa? 
(1) Producci6n
 
(2) Mercadeo
 
(3) Ventas
 
(4) Contabilidad
 
(5) Administraci6n Gerencial
 
(6) T~cnica en la empresa (metalmocanica, procesamineto del producto,


etc.)

(7) Uso de cr~dito
 
(8) Otros
 
(9) No sabe, pero si recibio
 

zCu&nto tiempo dur6 el entrenamiento?
 
(0) No sabe
 
(1) 10 horas o menos
 
(2) 11 a 20 horas
 
(3) 21 a 3o horas
 
(4) 31 a 50 horas
 
(5) 51 a 80 horas
 
(6) M~s de 80 horas
 

zQu6 opina usted de los cursos do capacitaci6n que ha recibido? Que han sido:
 
(0) No Sabe
 
(1) Muy buenos
 
(2) Buenos
 
(3) Regulares
 
(4) Deficientes
 
(5) Muy deficientes
 

http:recin.Oa
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zCu&l materia le gust6 ms?
 
(0) No sabe
 
(1) Contabilidad
 
(2) Mercadeo y Ventas
 
(3) Manejo de Cr~dito
 
(4) Relaciones humanas
 
(5) Aspectos Legales

(6) Otro:
 

En general, con relaci6n a nueva informaci6n, zconsidera que recibi6 nueva
informaci6n en el entrenamiento? 
 zDiria que recibi6:
 
(0) Nada nuevo
 
(1) Poco novedoso
 
(2) Algo nuevo
 
(3) Bastante nuev
 
(4) Muchisimo nuevo
 
(5) Totalmente nuevo
 

zHA podido poner en prfctica lo que aprendi6 en los cursos? 
 ZDirla que ha
puesto en pr~ctica:

(1) Todos los conceptos que aprendi6

(2) La mayor parte de los conceptos que aprendi6

(3) Algunos de los conceptos

(4) Ninguno de los conceptos que aprendi6
 

ZPodria darnos algunos ejemplos de como estA poniendo en prfctica 1o .que
aprendi6 en el entrenamniento? ' . lo...e
 

En su opini6n, Zvale la pena recibir el entrenamiento tomando en cuenta el
costo del entrenamiento y su tiempo? Repetiria otra vex?
 
(0) No sa,. No Responde
(1) No, no vale la pena; no repetiria

(2) Si, vale la pena un poco

(3) Si, vale la pena algo

(4) Si, vale la pena bastante
 
(5) Si, vale la pena muchisimo
 
(6) Si, vale la pena todo
 

En su opini6n, Idebe ser el entrenamiento un recauiito para recibir el
crddito? No sabe __(0); si 
 (1); no (2)
 

zHay alguna barrera que le impida recibir el entrenamiento que usted necesita?
 
(0) No Sabe
 
(1) Disponibilidad de tiempo

(2) Costo de entrenamiento
 
(3) No hay entrenamiento disponible

(4) Entrenamiento disponible no es aplicable
(5) Otro:
 

Asistencia T~cnica o Asesoria
 

ZHA recibido usted asistencia t~cnica de alguna forma en su empresa
ultimamente? No Sabe (0); si (1); no (2)
 

ZQue tipo ao asistencia tdcnica o consultoria ha recibido ultimamente?

(0) No Sabe; pero i recibi6
 
(1) Producciun
 
(2) Mercadeo
 
(3) Ventas
 
(4) Contabilidad
 
(5) Administraci6n Geroncial
 
(6) Tcnica enr la materia
 
(7) Entrenamiento pr~ctico en la materia
 
(8) Otros
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En su opini6n, Zcull fue el resultado de la asistencia t~cnica o consultoria?
 
(0) No Sabe
 
(1) Malo
 
(2) No muy bueno
 
(3) Algo bueno
 
(4) Bastante bueno
 
(5) Excelente
 

zc6mo se siente usted con la assistencia t~cnica que ha recibido? ZDirla que

ha sido:
 

(1) Muy satisfecho
 
(2) Satisfecho
 
(3) Ni satisfecho ni insatisfecho
 
(4) Insatisfecho
 
(5) Muy insatisfecho
 
(0) No sabe contestar
 

En general, en relaci6n con nueva informaci6n, econsidera usted que recibio
 
nueva informaci6n en la asistencia tdcnica?
 

(0) Nada nuevo
 
(1) Un poco nuevo
 
(2) Algo nuevo
 
(3) Bastante nuevo
 
(4) Muchisimo nuevo
 
(5) Totalmente nuevo
 

En su opini6n, Zvale la pena recibir la asistencia t~cnica tomando en cuenta
al costo de la misma y su duraci6n? Repetiria otra vez?
 
(0) No sabe
 
(1) No, no vale la pena; no repetiria

(2) Si, vale la pena un poco

(3) Si, vale la pena algo

(4) Si, vale la pena bastante
 
(5) Si, vale la pena muchisimo
 
(6) Si, vale la pena todo
 

En su opini6n, Zdebe ser la asistencia t6cnica un reauisito para recibir el
cr~dito? No sabe (0); si (1); no (2)
 

zHay alguna barrera que le impida recibir la asistencia t6cnica que necesita?
 
(0) No Sabe
 
(1) Disponibilidad de tiempo

(2) Costo de la asistencia t6cnica
 
(3) No hay la asistencia t6cnica disponible

(4) Asistencia t6cnica disponible no es aplicable

(5) Otro:
 

M. OPINIONES
 
itinuaci6n, Ud. encontrarA una eerie de observaciones, indique para cada una de ellas
:ado de acuerdo o desacuerdo, asi:
 

1 Totalmente en desacuerdo
 
2 En desacuerdo
 
3 No esta seguro o no sabe
 
4 De acuerdo
 
5 Totalmente de acuerdo
 

Yo puedo cambiar mi empresa lOnicamente con m&o entrenamiento y/o asstencia
 
t~cnica.
 

Nommalmente una persona deberia pagar para recibir entrenamiento o asistencia
t6cnica porque loo beneficios son para la persona o aiu empresa.
 

El gobierno tiene la obligacl6n do ayudar a los micros y poquenas empresas conel entrenamiento y asistencia t~cnica porque tienen que competir 
on las
 
empreeas grandea.
 

Yo puedo competir favorablemente con empresas medianas y grandes si ci que
estoy preparado y tengo mis propios planes.
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Yo tomo las decisiones en mi empresa con la informaci6n adecuado.
 

Yo asumo riesgos en mi empresa cuando pienso que puede haber posibilidades de
 
beneficio.
 

Me gusta la gente que sigue la regla "Primero el trabajo, despues el placer".
 

Mis problemas mAs grandes en la empreua se deben a mis propias decisiones.
 

Me gusta competir y estoy dispuesto de hacerlo.
 

Ultimamente he puesto en prActica un nuevo cambio en mi empresa que ha tenido
 
resultados favorables.
 

4uchas gracias, quaremos agradecerle por su gentil colaboraci6n. Sabemos que ha sido una
nolestia de nuestra parte y estamos muy agradecidos. Ahora bien, tenemos interes en
antrevistar a una o dos personas mae que son similares a usted --
el mismo negocio y
:amafio de empresa -- pero que no hayan recibido ningun tipo de asistencia del programa.

.Conoce usted a una o dos parsonas que trabajan por aqui cerca que podria recomendar?
 
:Qui6nes?
 

En caso de que tengamos que aclarar una cosa, Icomo podemos comunicarnos con usted?
 

1 Nombre del Entrevistado 

12 N6mbre del negocio o de la empresa 

" Direcci6n Exacta de la Empresa
'4 

13 TeaI6fenn 
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