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PRESENTACION

EI presente doeumento eontiene el Segundo Informe elaborado a
solieitud de la Ofieina de Alimentos para el Desarrollo de la Ageneia
Norteamerieana para el Desarrollo Internaeional - OAD/USAID,
cumpliendo con 10 estableeido en el eontrato firmado entre COPEME
y USAID con numero de refereneia USAID 527-0001-T-TF809 de
feeha 8 de setiembre de 1998.

Este Segundo Informe esta eompuesto de tres seeeiones, que se
eorresponden con las tres Ageneias Cooperante evaluadas: CARE,
PRISMA YADRA.

En el easo de CARE, el informe eubre los resultados del Trabajo de
Campo realizado en las tres sedes de operaeiones del Servieio de
Desarrollo Rural - SEDER, en Cajamarea, Huaraz y Puno.

La seeei6n que eorresponde a PRISMA eontiene dos partes. La
primera eubre el analisis finaneiero del avanee del PASA al 30 de
setiembre de 1998 y la revisi6n de las proyeeeiones de
sostenibilidad que se hieieron en el Primer Informe. La segunda
presenta los resultados del Trabajo de Campo realizado en las
sedes de operaeiones del PASA y CEA Ten Cajamarea, Huaneayo,
Aeobamba y Azangaro.

La tereera seeei6n, presenta un analisis finaneiero y de las
proyeeeiones de sostenibilidad al 30 de junio de 1998 del programa
de mieroeredito de ADRA.

Lima, 15 de Dieiembre de 1998

Inieiativa Mierofinanzas
Sub Convenio ADEX - COPEME
Convenio ADEX-USAID/MSP
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EVALUACION DEL PROGRAMA DE MICROCREDITO DE CARE
SERVICIO DE DESARROLLO RURAL· SEDER

AL MES DE SETIEMBRE DE 1998
SEGUNDO INFORME: INFORME DEL TRABAJO DE CAMPO

1. INTRODUCCION
Este segundo informe del SEDER presenta los resultados del trabajo
de campo realizado para atender la solicitud de la Oficina de
Alimentos para el Desarrollo de la USAID, que requirio al equipo
evaluador que realice una verificacion del desarrollo del programa de
microcredito SEDER de CARE.

Los propositos de este trabajo de campo fueron los siguientes:

a) Verificar la calidad de los datos sobre los clientes. Lo que
comprendio evaluar, si efectivamente los clientes declarados eran
clientes del programa y si cumplian con las caracteristicas de la
poblacion meta que se ofrecio atender.

b) Evaluar el desempefio de los productos entregados par los
programas de credito a los clientes. En el caso de CARE se
refiere a la calidad del desempefio de los Fondos Rotatorios de
Credito (FRC). Lo que significo evaluar su funcionamiento de
acuerdo a 10 previsto y a sanos principios financieros.

c) Evaluar la organizacion y productividad del trabajo de los
funcionarios de CARE en cada una de las oficinas donde se
ejecuta el programa1

•

Para el recojo de la informacion de los clientes del SEDER y del
desempefio de los FRCs se aplico una encuesta a 63 clientes
pertenecientes a 15 organizaciones, 13 FRC atendidos por SEDER y
2 por EDYFICAR. En cuanto a los promotores y coordinadores, se
realizaron entrevistas extensas y se revisaran los procedimientos
que cada quien lIeva a cabo. EI trabajo se realizo entre el 21 de
Octubre y el 13 de Noviembre del presente ano y se visitaron las
sedes de Cajamarca, Puno/Juliaca y Chavin.

Los aspectos mas saltantes del desempeno del SEDER que resultan
del trabajo de campo, se resumen en los siguientes aspectos:

Sabre este tema se informara luego de los talleres bilaterales. en un tercer y ultimo
informe.

PAG.1



1.- La muestra y su relaci6n con el universo de FRCs y clientes del
SEDER.

2. - Los clientes: nivel socio econ6mico y fuente de ingresos
3.- EI servicio de credito brindado por el SEDER. La percepci6n de

los clientes.
4.- EI desempeno de los FRCs. EI conocimiento y las expectativas

de los clientes.
5.- La organizaci6n del trabajo de los promotores y los coordinadores

del SEDER en cada una de las sedes

Los resultados que se presentan a continuaci6n solo fueron posibles
gracias a la amplia colaboraci6n del personal del SEDER en cada
una de las sedes visitadas. No s610 por la facilidades logfsticas
brindadas, sino por que hubo una gran disposici6n para discutir
aspectos claves del trabajo y del compromiso de cada uno de ellos
con sus responsabilidades.

2. LA MUESTRA

AI 30 de setiembre de 1998 el SEDER conjuntamente con la
EDPYMES EDYFICAR, atend{a a 1,418 clientes a traves de 91
FRCs y 47 creditos individuales, con una cartera de 1'183,770
Nuevos Soles, equiva{entes a aproximadamente US$395,000 (ver
Cuadro 1). Dado que los fondos se desembolsaron en entre agosto y
setiembre de 1998, la cartera todav{a no presentaba morosidad
alguna.

Cuadro 1
ESTADO DE LA CARTERA VIGENTE DEL SEDER

al 30 de setiembre de 1998 en 51..
Sede Individual FRC Total

Clientes Cartera FRC Clientes Cartera Clientes Cartera
Cajamarca 17 29,123 28 352 327,184 369 356,307
HuarazlChavin 35 57,234 23 345 215,947 380 273,181
Puno/Juliaca 15 29,000 40 674 525,283 689 554,283

Total 67 115,357 91 1,371 1,068,414 1,438 1,183.770

Lamentablemente, SEDER no ha podido brindar, al cieITe de este
informe, {os datos discrimin<'dos entre los creditos colocados
directamente por EDYFICAR, via los equipos del Proyecto Peru y
Proyecto Mujer. de los creditos colocados directamente por el equipo
del SEDER.
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Estos datos son de suma importancia para eomprender la 16giea de
funeionamiento del programa. Sin ellos el analisis de este informe es
parcial y por 10 tanto ineompleto, para entender el conjunto del
proyeeto. Por 10 que el analisis es parcial de 10 que eorresponde
exelusivamente a 10 realizado direetamente por el equipo del
SEDER.

Se requiere de una mayor precision sobre la division de ambitos y
modalidades ereditieias en el proyeeto SEDER. Se debe tener
elaridad sobre 10 que es el ambito de aetuaeion del equipo SEDER y
de los equipos de la EDPYME EDYFICAR.

Por un lado, se afirma que SEDER es rural y EDYFICAR urbano, sin
embargo se pudo eonstatar en Cajamarea un eredito dado por el
equipo de EDYFICAR a un FRC rural.

Tambien se afirmo que EDYFICAR aplieaba la metodologfa
individual y SEDER haeia solo FRC. Sin embargo, en Puno se visito
un FRC reeien formado en el ambito urbano y otro FRC ya antiguo
en Cajamarea ubieado en el ambito rural, ambos trabajados
direetamente por la EDPYME.

Se preeisa entonees que la informacion de los elientes con la que se
ha trabajado eorresponde a los atendidos direetamente por el equipo
de SEDER, el cual opera con FRC y en el medio rural.

Los 15 FRCs de la muestra tomada representan en promedio el 16%
del total de las tres sedes visitadas. Por su parte los elientes
entrevistados en eada FRC representan en promedio el 26% del
total (ver Cuadro 2).

Cuadro 2
TAMANO DE LA MUESTRA DE FRCs YCLIENTES POR SEDE

Clientes Peso FRCs Peso
Cajamarca
HuarazlChavin
Puno/Juliaca
Total

13 30% 3 11%
18 20% 7 30%
32 33% 5 13%
63 26% 15 16%

Dado el caracter aleatoric.' con el que se escogieron los FRCs a
visitar, asi como los elientes a eneuestar, y para un nivel de
confianza del 10%, se considera que las muestras reflejarian de
manera bastante razonable las caracteristicas de los clientes y
FRCs de cada zona.
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En el anexo se presenta la relaei6n de las organizaciones visitadas
asf eomo la encuesta que se aplic6 y los principales resultados de la
misma.

3. LOS CLlENTES

A continuaci6n se analizan dos caracterlsticas saltantes de los
clientes. La primera es el nivel de pobreza y la segunda, el tipo de
actividad econ6mica a la que se dedican.

3.1 EI nivel de pobreza de los clientes
Una pregunta que interesaba responder era si el SEDER (que
ineluye a los clientes de EDYFICAR) estaba atendiendo 0 no a
clientes en situaci6n de pobreza 0 pobreza extrema. Por las razones
expuestas en la secei6n anterior, esta respuesta se da s610 para los
clientes directamente atendidos por el SEDER, sin ineluir a los de
EDYFICAR.

Para analizar la caracterfsticas de pobreza de los clientes del
SEDER se trabaj6 con los indicadores de Necesidades Basicas
Insatisfechas elaborados por el INEF a nivel distrital. Luego se
compar6 las NBI de eada elientes reeogidas a partir de las
encuestas con las correspondientes a los distritos de cada uno de
ellos. EI resultado es el numero neto de NBI de los clientes que
estan en mejor, igual 0 en peor situaci6n con relaci6n al promedio
del distrito.

Adicionalmente, se recogi6 informaci6n sobre el nivel de ingreso que
generaban las actividades eomerciales de los c1ientes3

. Estos
resultados se compararon con los fndicadores de pobreza y pobreza
extrema elaborados por la Empresa Cuanto? S.A. 4

• EI resultado es
un fndicador que seiiala si las ganancias obtenidas por los clientes
en las activfdades comerciales son muy pobres, pobres 0 no pobres.

, INEI Y UNFPA: "Peru' Mapa de Necesidades Basicas Insatisfechas de los Hogares a
Nivel Distritat. Lima Ago;fo 1994.
, Se lomaron datos del ni"el de ingreso y gasto mensual. En este informe se trabaja con
el dato del ingreso. en el Anexo se detalla las caracteristicas de ambas variables. Es
importante resaltar que este dato no refleja el integro del ingreso familiar pues no
conlempla el que proviene de la actividad agropecuaria y en no pocos casos no
considera el aporte del conyuge 0 de otro miembro de la familia..
, ENNIV 1997 elaborado por Cuanto? S.A. Cuanto? define la linea de pobreza en
US$1.80 y la de extrema pobreza en US$1.14.
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EI resultado obtenido por el equipo evaluador es que en las tres
sedes visitadas, el SEDER atiende mayoritariamente a clientes que
se podrfan calificar de pobres y pobres extremos. Se fdentfffcaron 15
localidades agrupadas en 10 distritos. Cuatro dfstritos: Chavfn, San
Marcos y Huari en Ancash y Arapa en Puno, tfenen mas del 70% de
su poblaci6n con NBI. Por otro lado, tres distritos, Saman, Juliaca
Taraco en Puno tienen menos del 60% de su poblaci6n con NBI (ver
Cuadro 3).

En esos distritos, la situaci6n de los clientes atendidos por el SEDER
tambien es variada. En 9 de las 15 localidades los clientes estan
igual 0 peor que el promedio del distrito en cuanto a su nivel de NBI.
Mientras que en otras 6 localidades el nivel de NBI de los clientes
del SEDER esta mejor que el de los demas miembros de su
comunidad.

Cuadra 3
CARACTERiSTlCAS DE NSI E INGRESOS DE LOS CLiENTES

DEL SEDER
Ranking %de Numero Neto TIpo de Ganancias Mensuales en

Departamento I Distrito de Hogares deNSI
Pobreza con NBI Oeficitarias Nuevos Soles

C3Jamarca Cerrillo 2110 1,345 66.2% (3) Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Puruhuay Baja 2112 1,345 66.2% (3) Ganancias Muy Pobres
Puna Taraco 2205 1,536 53.8% (3) Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Barrojo 2111 1.345 66.2% (2) Ganancias Muy Pobres
Puna Saman 2202 1,484 57.9% (1) Ganancias Muy Pobres
Pune Saman 2203 1.484 57.9% (1) Ganancias Muy Pobres
Puna Saman 2206 1,484 57.9% (1) Ganancias Muy Pobres
Puna Saman 2204 1,484 57.9% 0 Ganancias Muy Pobres
Puna Arapa 2207 806 87.4% 0 Ganancias Muy Pobres
Puna Juliaca 2201 1,500 56.6% 1 Ganancias Muy Pobres
Ancash San Marcos 2501 735 89.5% 1 Ganancias Muy Pobres
Ancash San Marcos 2502 735 89.5% 1 Ganancias Muy Pobres
Ancash Chavin 2503 602 92.7% 1 Ganancias Muy Pobres
Ancash Huari 2504 1.174 74.5% J Ganancias Muy Pobres
Ancash Huari 2505 1.174 74.5% 3 Ganancias No Pobres

NOTAS
- Ranking de Pobreza: Del distrito mas Pobre Del Peru al mas Rico, Medido en funcion a las Necesidades
Sasicas Insatisfechas
- % de Hogares con NBI: % de Hogares con al menos una NSI
- Numero Neto de NBI Deficitarias: Comparaci6n de la situaci6n de los clientes respecto al

promedio del distrno. El saldo resulta de restae las perores de las mejores en relaci6n a las NBI.
- Tipo de Ganancias Mensuales en Nuevos Soles: Campara la ganancia mensuial per capita can
las lineas de pobreza y de extrema pobreza. La ENNIVI 97. Cuanto?, define la linea de pobreza en
USS1.80 y la de extrema pobreza en USS'I.14.

Sin embargo, casi todos los clientes tienen ganancias 0 ingresos que
son muy pobres. Esto signiffca que el remanente de las operaciones
de los clientes en la mayor parte de los casos esta por debajo del
promedio de US$1.14 al dia.
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EI compromiso con los mas pobres se puede apreciar con mas
claridad al combinar el analisis de los datos del nivel de pobreza del
distrito con la situacion de los clientes. Si ubicamos de manera
conservadora el 70% de NBI como un indicador de pobreza (ver
linea horizontal superior del Grafico 1), se observa que en general
todos los clientes de estas localidades estan en situacion de
pobreza. Esto corresponde a los tres distritos de la provincia de
Huari en Ancash y Arapa en Puna. En estas localidades los clientes
que estan en mejor situacion siguen con altos Indices de pobreza.

Por otro lado, de las 10 localidades que estan en situacion
intermedia, definida por un rango de poblacion de entre 50% y 70%
can NBI, se encuentra que en solo una de elias los clientes estan en
una situacion mejor. En el resto de estas localidades intermedias, los
clientes del SEDER muestra mayores signos de pobreza.

Grafleo 1
Comparaeion entre el NBI distrital y el de los Clientes del

SEDER
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En conclusion, respondiendo ala pregunta inicial, sobre si el SEDER
(sin incluir los clientes atendidos por EDYFIGAR con recursos del
SEDER) esta atendiendo 0 no a clientes en situacion de pobreza 0

pobreza extrema, se puede afirmar que sl. EI SEDER esta orientado
a atender a las pobres de nuestro pals y a trabajar en comunidades
en situacion de pobreza y de pobreza extrema, ubicadas
mayormcl1te en el ambito rural.

3.2 La actividad econ6mlca de los clientes

La principal actividad economica de los clientes del SEDER es el
Gomercio. pues el 51% de ellos se dedica a esta actividad. Siguen
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en importaneia la Agrieultura, la Ganaderfa y la Artesanfa, can el
28%, 15% Y 3% respeetivamente (ver Graffeo 2).

Grafieo 2
PRIMERA ACTIVIDAD GENERADORA DE INGRESOS DEL

CLiENTE

Ganaderia
15%

Agricultura
28%

Artesania
3%

Otro

3%

Comercio
51%

70% ~=rr-------------

Como es de esperarse los elientes no se dediean a una sola
aetividad. AI eonsultar sabre la otras aetividades eeon6mieas
ejereidas se observa que la importaneia de la agrieultura y la
ganaderia ereeen eonsiderablemente. (Ver Graffeo 3).

Graffeo 3
ACTIVIDADES ECONOMICAS DE LOS CLiENTES DEL SEDER

I

10%

0%
a
·0
;;;
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a
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EI 65% de los clientes realiza labores agricuitura. EI 28% 10 hace
como actividad principal y el 37% como complemento a otra

PAG.7



aetividad. La aetividad ganadera tambien se inerementa de 15% a30% de los elientes. Cerea del 78.8% de los elientes realiza una 0las dos aetividades tipieas de la eeonomfa eampesina.

Del mismo modo, vale resaltar el heeho que la importaneia de laaetividad Comereial tambien ereee de manera signifieativa al pasardel 51% al 70 por eiento de la elientela. EI 73% de la aetividadeomereial en las zonas rurales esta asoeiada eon aetividadesrelaeionadas eomo son la eomercializaci6n de animales 0 la pesea,el resto se dediea prineipalmente a la eomereializaei6n de abarrotesy otros artieulos de primera neeesidad.

4. EL SERVICIO DE CREDITO BRINDADO POR EL SEDEREsta seeei6n analiza las earaeteristieas del servieio de eredito que elSEDER da a sus elientes. La propuesta del SEDER es la de otorgareredito a los elientes agrupados en FRCs. Estableeiendose asi dosniveles de relaei6n. Uno entre los elientes y CARE Y otros entre loselientes y su propia Organizaei6n, el FRC.

Esta seeei6n ve la relaei6n entre los elientes y CARE y la siguientevera 10 relativo al eomportamiento de los elientes eon el FRC.
4.1 Antigiledad de las organizaciones
EI SEDER es reciente, tiene apenas un ano de operaei6n. Susprestamos han sido desembolsados entre Agosto y Setiembre deeste ano. Sin embargo, la estrategia de CARE ha sido la de trabajarcon organizaeiones ya constituidas eomo son los eomedores 0clubes de madres. Ademas, ha transferido a la f{nea de SEDER lasorganizaciones que recibian recursos de otras fuentes definaneiamiento.

En efeeto, el 40% de {os FRCs atendidos por e{ SEDER estabancreados eon anterioridad al proyeeto y eran atendidos por otrasfuentes de financiamiento, eomo el Proyeeto de Generaei6n de{ngresos para la Mujer.

Por otro lado, un 60% de {os FRCs tiene hasta 6 meses deantigOedad. Se puede afirmar que e{{os fueron ereados por e{ equipoSEDER. Vale recordar que si bien e{ SEDEF' inici6 sus operaeionesen oetubre del ano pasado, por {os problemas analizados en e{anterior informe, sus desembo{sos se retrasaron a las feehas antesmencionadas. Sin embargo las organizaeiones ya se habianconvocado desde antes. Es por e{{o que existen organizaeiones eon
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seis meses de antigaedad perc que en la practica empezaron a
funcionar cuatro 0 mas meses despues (ver Grafico 4).

Grafico 4
D/STRIBUC/ON DE LAS FRCs POR ANTIGOEDAD
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Meses de AntigQedad

Esta disparidad condiciona en gran medida los resultados obtenidos
pues en no pocos casos, la experiencia del cliente con CARE y con
sus colegas en el FRC es tan reciente que el cliente no se siente con
base para responder, pero en otros es tan antiguo que los clientes
se conocen muy bien. En este sentido, segl1n sea la variable a
estudiar, se hace un breve comentario sobre como la antigaedad
afecta el resultado obtenido.

4.2 La expectativa del impacto econ6mico del servicio de credito

Lo corto del tiempo transcurrido no hace oportuno evaluar el impacto
del SEDER sobre el nivel de ingreso de los clientes. Menos si se
espera que ese impacto sea sostenible, pues ello requiere de la
consolidacion del nivel de capitalizacion de los clientes y luego de
varios ciclos comerciales.

No obstante ello, se recogi6 la opInion de los clientes sobre su
expectativa del impacto del credito sobre su ingresos y ganancias.
La pregunta sobre si el ingreso familiar del cliente habia mejorado
substancialmente 0 moderadamente 0 seguia igual 0 habia
empeorado fue modificada en el sel'tido de senalar cual era la
expectativa de los clientes con el credito.

EI 73% de los c/ientes respondio que el ingreso habria mejorado 0
que mejoraria. Un 14% opino que habia mejorado substancialmente.

PAG.9



En el Cuadro 4 se observa que entre los clientes que ya tienen mas
tiempo en el programa hay un mayor optimismo sobre sus ingresos.

Cuadro4
OPINION DE LOS CLJENTES SOBRE EL IMPACTO DEL

CREDITO EN SUS INGRESOS
Mejor6 Mejor6

Antigiiedad Subtancial- Moderada- Sigue igual No Aplica Total
mente mente

Hasta 6 Meses 5% 46% 2% 8% 60%
De 6 Meses a 1 Ana 2% 2%
Mas de un Aria 6% 25% 3% 35%
Na apliea 2% 2% 3%
Total 14% 73% 2% 11% 100%

La principal raz6n del impacto del credito es que este permitiria un
mayor acceso a recursos productivos. Sin embargo, llama la
atenci6n que s610 un 11% de los clientes haya explicado la raz6n de
porque el credito tenia impacto sobre sus ingresos.

Como conclusi6n general se puede afirmar que los clientes tienen
una gran expectativa de que el credito les va a permitir mejorar sus
ingresos. En tal sentido, es de una gran responsabilidad para CARE
continuar con la prestaci6n del servicio y esforzarse para que este
siga operando mas alia de la vida del financiamiento de USAID.

4.3 EI acceso at credito

Dos preguntas se hicieron para saber cutJl era el acceso que tenian
los clientes a fuentes a/ternativas de credito. La primera fue para que
respondan sobre quienes Ie han otorgado credito en los t1/timos dos
alios. EI 95% respondi6 que s610 el programa de credito de CARE y
nadie mas.

Tambien se pregunt6 a los clientes que, si no tuviesen como fuente
de credito al SEDER de CARE, a que otra fuente recurririan. La
respuesta fue muy similar a la anterior. EI 90% selial6 que no tendria
fuente alternativa al SEDER. S610 un 8% de clientes de localidades
ubicadas en Saman y Taraco en Puno, mencion6 que podria recurrir
a prestamistas.

Llama la atenci6n que no se mencione la presencia de otra ONG
como en el caso de PRISMA en Azangaro en Puno, donde sus
clientes manifestaron que buscarian a CARE para que les ayude a
formar un Fondo Rotatorio de Credito en caso de que PASA se
retire.
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Tanto en las localidades rurales de Cajamarca como de Azangaro
algunos clientes habfan tenido la experiencia del credito "cero" del
Banco Agrario. Pero esta es una historia bastante antigua. Como se
mencion6 Ifneas arriba en los t1/timos dos anos la t1nica instituci6n
que les ha prestado dinero ha sido exclusivamente CARE.

Tambfen llama la atenci6n el pequeno porcentaje de clientes que ve
a su FRC como una fuente de credito cuando el SEDER se retire, si
consideramos que el 40% de los FRC son organizaciones con mas
de dos anos de existencia y cierto nivel de capitalizaci6n.

En conclusi6n se puede afirmar que los clientes del medio rural, el
SEDER es la t1nica a/ternativa de credito.

4.4 Los tr;imites para et aeeeso at efl()dito: Simpfieidad y Duraeion

EI 97% de los clientes considera que el tiempo que se toma el
SEDER para dar el credito es 0 razonable 0 muy rapido ylo que los
tramites para solicitar el credito son sencillos 0 muy sencillos (ver
Cuadro 5). Lo cual representa un nivel de aprobaci6n sumamente
alto. Los clientes se muestran dispuestos a perdonar las demoras
iniciales que tuvo el SEDER.

Cuadra 5
DURA CION Y REQUISITOS DE ACCESO AL CREDITO DEL

SEDER
Duraci6n Muy Largo Razonable Muy Rapido TOTAL

Requisitos \

Muy Complicados 3% 3%
Sencillos 86% 10% 95~b

Muy Sencillos 2% 2%

TOTAL 3% 80% 17% 100%

Es interesante resa/tar que no obstante la forma centralizada de
trabajar y la operaci6n a traves del sistema bancario para realizar los
desembo/sos a los clientes, estos consideran que estan bien
servidos.

EI pequeno porcentaje de queja corresponde a aquellas
organizaciones que fueron tormadas al inicio del SEDER pero que
no pUdieron recibir sus prestamos por los ya conocidos problemas
operativos de transferencia de dinero a traves de la EDPYME,
problemas que ya fueron superados.
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4.5 Las condiciones financieras del credito: tasas de interes,
montos y plazos

Dado que los clientes no consideran que los tramites para acceder al
cf/3dito son muy complicados, el costa del credito esta reflejado par
la tasa de interes que deben pagar. EI 84.1% de los clientes
considera que la tasa que cobra el SEDER es la adecuada. Solo
11.1% de ellos considera que la tasa es 0 alta 0 muy alta. EI Cuadro
6 permite obselVar que no hay una diferencia signiticativa en la
actitud hacia la tasas de interes entre organizaciones nuevas y
antiguas.

Cuadra 6
OPINION SaBRE EL NIVEL DE LAS TASAS DE INTERES SEGUN

ANTIGUEDAD
Antigiiedad MuyAltas Altas Adecuadas Nosabe Totill
Hasta 6 meses 2.6% 10.5% 78.9% 7.9% 100.0%
Entre 6 y 12 meses 100.0% 100.0%
Mas de 12 meses 4.5% 4.5% 90.9% 100.0%
no aplica 100.0% 100.0%

Total 3.2% 7.9% 84.1% 4.8% 100.0%

Una muestra de que hay satisfacci6n sabre el nivel de las tasas de
interes seria la satisfacci6n que tienen por la tasa cobrada. Pero otra
explicaci6n es que no conocen otras altemativas de tinanciamiento.

Algunos clientes manifestaron su desconocimiento de la raz6n por la
que se cobraba la tasa de interes. No habia claridad en que la tasa
de interes era necesaria para cubrir con los costos de poder
otorgarles el credito.

A diferencia que con las tasa de in teres, la opini6n sobre el monto
del credito esta marcadamente dividida. EI 49% de los clientes opina
que el monto del credito es insuticiente, mientras que el 51% opina
10 contrario y que esta bien segl1n sus expectativas. AI cruzar esta
variable can la opini6n respecto al nivel de la tasa de interes, no se
pudo apreciar diferencia signiticativa alguna (ver Cuadra 7).

Cuadra 7
OPINION DE LOS CLiENTES SaBRE EL MaNTO DEL CREDITO

Y TASA DE INTERES
Antigiiedad Muy AltiJS Altas Adecuadas Nosabe Total

lnsuficiente 1.59% 4.76% 39.68% 3.17% 49.21%

Suficiente 1.59% 3.17% 44.44% 1.59% 50.790/0

Total 3.17% 7.94% 84.13% 4.76% 100.00%
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EI tema del monto del credito atrajo mas opiniones que el tema de
las tasas de interes pues respondi6 cerca del 40% de los clientes. La
linea de argumentaci6n sobre el monto del credito es sobre si
permite 0 no realizar la inversion inicial (ver Grafico 5).

La mayor parle de las opiniones en contra del monto otorgado por
CARE proviene de quienes se dedican a la comercializacion ylo
engorde de ganado. Indican que el tamalio del prestamo no permite
comprar un buen animal. SeliaIan que 10 que reciben solo sirve para
comprar ganado "chusco" 0 ganado menor como son las ovejas, con
los cuales las ganancias son muy reducidas. Para lograr mejores
resultados es necesario inverlir en mejor ganado que por cierlo
puede lIegar a costar el doble que el "chusco".

Por otro lado, es imporlante destacar que los pequelios montos de
credito otorgados por SEDER satisfacen a la mitad de los clientes,
indicando con ello 10 pequelio de las oporlunidades de inversion de
estos clientes.

Grafieo 5
PRINC/PALES ARGUMENTOS SOBRE EL MONTO DEL CREDITO
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En conclusi6n, ~'e puede afirmar que las tasas de interes cobratlas
por el SEDER son aceptadas de buen grado por los clientes. Sin
embargo, no es tan claro el margen que tendria la institucion para
subir la tasa. Por una parle, por razones de mercado y, par otra
parte, por la capacidad de generaci6n de excedentes de los clientes.
En tal sentido. no es recomendable que la sostenibilidad del
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proyecto en estos momentos se busque mediante una elevacion de
las tasas de interes.

EI elemento que mayor discrepancia genera es el monto del credito.
Las opiniones estan divididas y se podria afirrnar que la razon esta
tanto con el SEDER como con el Cliente. EI argumento de que la
inversion rentable no es divisible y que se requiere de un monto
mfnimo eficiente es bastante valido. EI problema es el manejo de
riesgo, pues un buen animal que cuesta el doble de uno chusco se
puede igual morir por cualquier enferrnedad. Entonces el tema es de
la capacidad del cliente de afrontar el riesgo de perdida de la
inversion.

EI SEDER deberia generar mecanismos que Ie perrnitan detectar
clientes con capacidad de afrontar estos riesgos y perrnitirles
mejorar la calidad de su inversion. Se supone que la EDPYME seria
la /lamada a atender a los clientes que reclaman mayor monto, sin
embargo dado fo alejado de las localidades en las que opera
SEDER, es de esperarse que los costos de operacion para la
EDPYME sean altos, por 10 que debe mejorarse los mecanismos
que aumenten la sinergfa entre SEDER y EDYFICAR.

Un aspecto critico en el sistema del SEDER es que los FRC, en
especial los nuevos, tiene muy poco recursos propios. Un FRC
recibe de CARE el prestamo por un periodo de 18 meses, mientras
que el FRC da a los socios por plazo menores que son de, por
ejemplo 5 0 6 meses. AI vencimiento de su credito esperan acceder
a un monto mayor, pero esto no va a ser posible, pues el tamano del
Fondo apenas si habra crecido, generandose una gran frustracion
primero y luego una pugna por tomar los recursos que quedan.

Esta situacion debe afrontarse inyectando mas recursos al FRC 0

facilitando una cancelacion adelantada del prestamo inicia/. No
parece conveniente que en un primer momento los clientes con mas
capacidad pasen a ser dfrectamente atendidos por la EDPYME,
puesto que subsiste el problema del costo operativo por la lejanfa.
Asf debera seguir empleandose el mecanismo de FRC pero con
modificaciones, que permitan la participacion de los FRC en estos
creditos rTi'lYores.

4.6 Califieacion del servicio finaneiero y eomo mejorarlo

EI 98% de los clientes del SEDER califico de bueno y muy bueno al
servicio de credito que reciben. Adicionalmente, se pidio a los
clientes que den sus sugerencias a CARE para que mejore el
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servicio que da. Se obtuvo una gran participaci6n, pues el 71% de
los clientes dio su aporte al SEDER.

Las respuestas recogidas pueden ser agrupadas en tres categorias.
La primera corresponde a las condiciones del servicio financiero.
Cerca del 70% de los clientes que respondieron a esta pregunta
sugieren que para mejorar su servicio crediticio CARE debe
aumentar el monto de credito que otorga. Entre 22% y 25% de los
clientes pide una mayor plazo para amortizar la deuda, que se varie
la forma de pago y que se baje el nivel de las tasas de interes (ver
Grafico 6).

Grafieo 6
SUGERENCIAS DE LOS CLIENTES PARA MEJORAR EL SEDER
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En segundo lugar, aparecen las sugerencias sobre actividades de
capacitaci6n y asesoria. EI 40% de los clientes considera que CARE
debe mejorar ampliando sus servicios no financieros. Sobre este
tema se ampliara el analisis en una siguiente secci6n.

En 19rcer lugar estan sugerencias que se refieren a la calidad del
servicio que da el SEDER. En rigor no hay una mayor sugerencia de
mejora, sino mas bien un pedido para que el programa siga
adelante.
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En conclusion se puede afirmar que los clientes del SEDER
reclaman de CARE una mejora en el servicio financiera,
principalmente escuchando su reclamo de aumento en el monto de
credito. No se detecto una queja especial sobre la metodologia de
trabajo.

4.7 Necesidades de capacitacion

EI SEDER se define como un pragrama integral que combina la
prestacion del servicio financiero con servicios de capacitacion. EI
componente de capacitacion esta referido a tres aspectos. Uno es el
manejo de las FRCs. Otro es la capacitacion en gestion empresarial
y en aspectos tecnicos de produccion y el tercero es asistencia
tecnica directa.

EI 79.4% de los clientes manifesto que si requeria de servicios de
capacitacion complementarios al credito. Como se aprecia en el
Cuadro 8, la principal razon es la mejora del negocio que realizan,
sea este agropecuario 0 comercia/. Sigue en importancia la
identificacion de nuevas oportunidades de inversion.

En menor medida se da la presencia de clientes queentendieron la
capacitacion referida solo al manejo del fondo y no" de su actividad
comercia/. En efecto, un 4.8% manifest6 que la capacitacion era
necesaria para mejorar el manejo del fondo.

Cuadra 8
REQUIERE SERVICIOS DE CAPACITACION

COMPLEMENTARIOS AL CREDITO
Porque? Sl No No responde Total
mejorar manejo del fondo de credilo 4.8% 4.8%
mejorar manejo pecuario 4.8% 4.8%
mejorar producci6n agropecuaria 3.2% 3.2%
para conocer de planificaci6n familiar 1.6% 1.6%
para iniciar nueVQS negocios 7.9% 7.9%
para mejorar el negocio 9.5% 1.6% 11.1%

no da raz6n 47.6% 12.7% 6.3% 66.7%

Total 79.4% 14.3% 6.3% 100.0%

Los clientes del SEDER pueden requerir cape.citacion. pero no estan
de acuerdo en pagar por ella. En efecto 2 de c~'da 3 clientes dijo que
no estaria dispuesto a pagar por el servicio de capacitacion. No
dieron razones. salvo uno de cada diez clientes que dijo que no
habia plata para pagar por la capacitacion (ver Cuadro 9).
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Es importante mencionar que el SEDER entra a trabajar en las
mismas zonas donde CARE ha realizado otros programas. En todos
ellos, la capacitacion que realiza es gratuita. En este contexto es
logica la respuesta de los clientes. EI problema de no pagar por la
capacitacion es que no se sabe realmente si 10 que se da es 10 que
quiere el cliente y si esta capacitacion sera aprovechada por el.

Entre los que estarian dispuestos a pagar seiialaron que ello estaba
condicionado a ver sus efectos en el incremento de ganancia.

Cuadro 9
ESTA DISPUESTO A PAGAR POR LOS SERVlClOS DE

CAPAClTAClON
Porque? Sf No Total
no hay dinero 4 4
no nos deberian cobrar 1 1
si. si el negocio mejora 4 4
si, si es que produce ganancia 1 1
no da raz6n 11 30 41
Total 17 34 51

Se plantearon tres areaS de capacitaci6n: a) Gestion empresarial, b)
Aspectos tecnicos de la producci6n, y c) Asistencia tecnica directa.
EI 75% de los clientes respondi6 a esta pregunta. La mitad requiere
de capacitacion en tecnicas productivas, mientras que la quinta parte
pide capacitacion en gesti6n empresarial. S610 6% planteo la
necesidad de Asistencia Tecnica Directa (ver Grafico 7).

Grafico 7
ORlENTAClON DE LA CAPAClTAClON
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E141% de los clientes dio su opinion sobre que tipo de capacitaci6n
requer/a.

Pese a que ei 20% planteo la necesidad de capacitac/6n en gesti6n
empresarial solo el 15% planteo una demanda especifica de temas.

PAG.17



S610 se reiter6 el tema de gesti6n empresarial en terminos generales
y se plante6 el tema de la constituci6n de empresas (ver Graffco 8).

Graffco 8
EN QUE CaSAS SE DEBE CAPAC/TAR A LOS CLIENTES
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Mas del 75% de los clientes senal6 el deseo de recibir capac/taci6n
en los aspectos tecnicos de producci6n, los cuales estan referidos al
manejo pecuario y agropecuario y al desarrollo de pequenas
actividades como el tejido de chompas y curtiembre.

Cabe destacar la gran demanda por capacitaci6n pecuaria puesto
que la mayoria se dedica a la comercialfzaci6n y/o engorde de
ganado. AI respecto los clfentes buscan mejorar de la productividad
y la disminuci6n de las perdidas. En el caso del comercio de ganado
este se ve afectado tanto por problemas de sanidad, alfmentaci6n y
manejo de precios.

Parece ser que el tipo de servicios de capacitaci6n demandados par
los clfentes contrasta de manera completa can 10 que CARE y el
SEDER ofrecen. Gran parte de la propuesta del SEDER es la
Capacitaci6n en gesti6n empresaria/. Sin embargo, como se ha
podido observar, la demanda par este servicio es minima. Par otra
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parte, la actividad de capacitaci6n que realiza CARE en las zonas
donde confluye con el SEDER, es principalmente agricola. Como se
ha visto la principal demanda es por capacitaci6n en manejo
pecuario. CARE debe hacer un mayor esfuerzo por estar en mejor
sintonia con los requerimientos de capacitaci6n de los clientes.

En conclusion, se puede afirmar que hay una gran demanda de
capacitacion por parte de los clientes del SEDER. En el medio rural
se requiere mayormente de aspectos tecnicos productivos sin
descuidar el manejo empresaria/.

Un tercio de la poblaci6n del SEDER esta dispuesta a pagar por la
capacitacion siempre que logren percibir que esta les incrementa las
ganancias. Sin embargo, hay una porci6n mayor de los clientes que
no esta dispuesta a pagar, pues considera que la capacitacion es
una suerte de derecho 0 porque consideran que no es correcto que
se cobre capacitacion a los pobres. Se puede plantear la hipotesis
que estos clientes consideran que no se debe pagar pues ya han
estado recibiendo gratis la capacitacion.

La estrategia de capacitaci6n debe hacerse con criterios de
sostenibilidad. Tanto desde el punto de vista del cliente y su
producto como desde el punto de vista de la instituci6n que la
provee, y de la oferta de servicios en general. La capacitacion se
debe demandar no por que es gratis, sino porque hace que los
clientes y sus productos sean sostenibles.

La poca demanda de capacitaci6n en gesti6n empresarial tambien
puede estar asociada a la baja productividad de los negocios. De ser
el caso, mayor razon de concentrarse en los aspectos productivos
pero desde una perspectiva de sostenibilidad.

4.8 La percepci6n del cliente sobre la labor del oficial de credito

Se puede afirmar que, para las distintas actividades que desarrollan
los oficiales de credito, e191% de los clientes las califico de buena.

Existe una coincidencia, bastante evidente por cierto, de que la
principal labor desempefiada por los oficiales de credito del SEDER
es la de capacitar a los cliG.'1tes en el funcionamiento de las FRCs y
en el control de la cuenta intema. En efecto, el 90% de los clientes
afirmo que el personal de SEDER ensefia el manejo del fondo de la
FRC. En cambio. solo el 44% afirmo que ensefiaba el manejo de la
cuenta interna. Esto se explica en la presencia de gran numero de
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FRCs recientes que todavia no manejan la cuenta intema (ver
Cuadro 10).

Cuadra 10
LABOR DESEMPENADA POR EL OFICIAL DE CREDITO DEL

SEDER SEGUN SEDE YANTIGOEDAD
Funci6n Cajamarca Puna Ancash <= 6 > 6 Y < 12 >12 NlA Total

1 13 28 16 34 1 20 2 57
2 7 10 11 17 0 9 2 28
3 3 0 0 1 0 2 0 3
4 5 4 5 6 1 7 0 14
5 5 5 4 4 0 9 1 14
6 0 1 1 1 0 1 0 2.. ..

Nota. a conlmuacJOn se detaJla relacJOn de tunc/ones.
1. Ensefiar ef manejo del fondo de capital de la Organizaci6n
2. Ensefjar el control del dinero de la Organizacion
3. Recuperacion del dinero de clientes en mora
4. Manejo del negocio. manejo de cuentas del negocio
5. Consejos camerda/es. que hacer, como invertir
6. Consejos en sa/ud. familia. educacion. etc.

La participaci6n del oficial de cn3dito en la orientaci6n del cliente,
dando consejos comerciales, que actividades hacer 0 c6mo invertir
se da en menor medida en las tres sedes. Cerca de la mitad de los
clientes de estas zonas manifestaron que recibian apoyo del
personal del SEDER en el desarrollo de sus negocios.

Considerando que es el oficial de credito del SEDER el responsable
de realizar la capacitaci6n en gesti6n empresarial, llama la atenci6n
que tan pocos clientes mencionen su rol como consejero comercial y
que hacer y como invertir. Sin embargo, si se toma en cuenta el
poco tiempo del 60% de los FRC, es probable que los oficiales
todavia no hayan tenido tiempo de realizar sus actividades de
capacitaci6n. La raz6n de ello es que por ahora los promotores se
estan dedicando principalmente a ensefiar a manejar el Fondo.

La participaci6n del oficial de credito como consejero en asuntos
familiares, de salud 0 de educaci6n es minima.

Otro aspecto que destaca es la minima participaci6n que tiene el
oficial de credito en la recuperaci6n de la mora en las FRCs. Esta se
da principalmente el' la sede de Cajamarca. Esta actividad podria
corresponder a factures de dificultad del grupo de ejercer un
verdadero control sobre sus asociados. Sobre este tema se discutira
en la secci6n siguiente.

PAG 20



En conclusion, se puede afirmar que los oficiales de credito
desarrollan una labor que es aceptada por los clientes. Su labor
principal es la ensefianza del manejo de la FRC. Las demas
actividades que desarrollan los oficiales de credito dependen tanto
de las preferencias de ello como, en cierta medida, de las
necesidades de las organizaciones.

Queda abierta la discusion sobre cual debe ser el nivel de
participacion del promotor en las actividades comerciales de sus
clientes. Asi como de la realizacion de otras actividades de
capacitacion no vinculadas directamente al credito.

5. EL DESEMPENO DE LOS FRCs.
Esta seccion analiza el desempefio de los Fondos Rotatorios de
Credito en tres aspectos:

a) EI funcionamiento de las Asambleas
b) La actitud y el manejo del grupo frente a la Mora
c) EI conocimiento del socio de las finanzas de su Organizacion

EI proposito que persigue es evaluar cuan capacitados estan los
socios para el manejo de su Organizaci6n de credito.

5.1 La Asamblea de Socios de los FRCs
EI funcionamiento de la Asamblea de Socios de los FRCs fue
analizado a traves de los siguientes aspectos:

a) Renovacion de la junta directiva
b) Uso de la Asamblea
c) Asistencia a las Asamblea
d) Funcionamiento de la cuenta intema

EI proposito es evaluar como funciona los mecanismos democraticos
entre los socios y el nivel de participacion que tienen.

5.1.1 Renovaci6n de lajunta directiva
Los FRCs son administrados por una junta directiva. En el caso de
los FRCs creados a partir de otrasfJrganizaciones de base como los
comedores populares u organizaciones comunales, CARE plantea
que la dirigencia del fondo no sea la misma que la de la
Organizaci6n. La renovaci6n de la junta directiva es acordada por
los socios. CARE sugiere que sea cada ano, sin embargo es la
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Organizacion la que decide cual sera el periodo de gobiemo de cada
junta.

EI 72% de los socios manifesto que no se renovaba la junta directiva
o que no sabia cuando correspondia hacerto. Resulta explicable que
los socios de las organizaciones nuevas, con menos de 6 meses de
existencia, tengan problemas en saber cuando renueva su junta (ver
Cuadro 11).

Cuadro 11
lCADA CUANTO T/EMPO RENUEVA LA DIRECT/VA?

AnligGedad al ano/ciclo olro no renueva no sabe Tolal
Hasla 6 meses 14% 2% 44% 60%
De 6 a 12 meses 2% 2%
Mas de 12 meses 8% 3% 8% 16% 35%
No responde 2% 2% 3%

Tolal 22% 6% 10% 62% 100%

Llama la atencion que en las organizaciones antiguas, con mas de
un ano de funcionamiento, el porcentaje de socias que no conoce
cuando se renueva la directiva sea tan alto. Casi la mitad de los
socios de estas organizaciones no sabia cuando tocaba renovar a la
directiva. Mas aun, el 20% de los socios indicaron que la junta
simplemente no se renueva.

Una actitud comt1n es la de dejar en la persona que conoce y es
inquieta, toda la responsabilidad del manejo del fondo. Es c6modo
para los demas socios dejar que sea una persona la que siempre se
encargue de manejar la Organizaci6n.

Del mismo modo, tambien es c6modo para CARE que esto sea asi.
Evita el trabajo de estar entrenando a una nueva directiva y par 10
tanto hace mas eficiente la labor del promotor.

Sin embargo, esto tiene varios problemas que pueden presentarse a
corto 0 largo plaza. Por un lado, la excesiva confianza /leva al
debilitamiento de los mecanismos de control y a potenciales
problemas de fraude. Situacion que es mas probable que ocurra en
las organizaciones que estan en ambitos urbanos.

Par otro lado, el manejo del FRC es en si mismo un instrumento de
primer orden para la capacitacion en gestion empresarial. EI
dirigente tiene que aprender a manejar bien las cuentas, a controlar
el dinero y a presentar reportes ante el grupo. AI dejar que esto sea
capitalizado par unos pocos socios se priva a los demas de este
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beneficio. La renovaci6n de la directiva ademas de estar asociada a
un tema de democracia interna y control, tambien esta asociada a la
mayor difusi6n de la capacitaci6n en gesti6n empresarlal.

CARE deberia revisar politicas de renovaci6n de junta directiva tanto
por razones de control democratico como por razones de ampliar el
alcance de la capacitaci6n.

5.1.2 Asistencia a la Asamblea
No obstante la comodidad de dejar el trabajo a la directiva hay por
parte de los socios un gran interes en participar en las asambleas.
Se consu/t6 a los socios si habian asistido a las ultimas tres
reuniones de su fondo. EI resu/tado fue que el 90% de los socias
asisten. Pese a que con el tiempo se da un cierto desgaste 0

cansancio, este no se manifiesta de manera significativa en la
asistencia. Asf, en el caso de las organfzaciones antfguas cerca de
un 8% no asfsti6 a las u/tfmas tres reuniones y el 5% asfstfo s610 a
una (ver Cuadro 12).

Cuadra 12
ASISTENCIA A LAS ULT1MAS TRES REUNIONES DE SU FRC

Antigtiedad A las 3 a2 a 1 a ninguna Total
Hasta 6 meses 56% 3% 2% 60%
De 6 a 12 meses 2% 2%

Mas de 12 meses 30% 2% 3% 35%
No responde 3% 30/0
Total 90% 3% 3% 3% 100%

Cabe anotar que los FRC tienen una serle de reglas que castigan la
inasisteneia a las reuniones. Estas van desde multas hasta, la
inhabilitaci6n para recibir 0 renovar el credito.

5.1.3 Empleo de las reuniones en Asamblea
Algunas metodologfas plantean que los programas de bancos
comunales 0 fondos rotatorios permiten la posibilidad de aprovechar
las reuniones de los socios para realizar otro tipo de activfdades de
educaci6n y desarrollo, en temas que pueden ir desde aspectos de
gesti6n empresarial y productivo, hasta aspectos de salud y
nutriei6n. En el caso del SEDER, la propuesta es que se aproveche
el mecanismo grupal para realizar actividades de capacitaci6n en
gesti6n empresarial y prcductiva.

Sin embargo. en el caso de los FRCs del programa SEDER, se
eonstat6 que para la mayorfa de socios 10 unieo que se discute en
las asambleas es acerca de la administraei6n del fondo. En efecto,
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el 57% de los socios de los FRC manifest6 que la Asamblea no se
usa para fines distintos (ver Grafico 9).

No se usa
47%

l\bresponde
6% ---m:""-

Si se usa
37%

Grafico 9
EMPLEO DEL T1EMPO DE LAS REUNIONES DE SU FRC

I
I
i

I

10%

S610 el 37% sefial6 que las Asambleas si se empleaban para fines
distintos al credito, como la capacitaci6n empresarial a en discutir
temas de interes para la comunidad. Par otro lado, s610 un 10% de
los socios manifest6 que si bien sus reuniones s610 se usan para ver
el tema del credito, tambien estarian interesados en que se discutan
otros temas.

Estos datos estarfan ref/ejando el hecho de que CARE todavfa no ha
logrado plasmar un programa de capacitaci6n tal como fue ofrecido
en su propuesta inicial. En el caso de las organizaciones nuevas es
razonable pensar que el principal usa de las Asambleas es la
capacitaci6n en el manejo del fonda. Pero 10 clientes manifiestan
que estas reuniones simplemente no se usan para otros fines.

Como se mencion6 Ifneas arriba, par parte de los clientes hay una
gran demanda par capacitaci6n en aspectos tecnfcos y tambien hay
un importante porcentaje de socios a los que les interesarfa que el
espacio de capacitaci6n sea las Asambleas. Se puede conclufr que
los clientes del SEDER estan en condiciones de recfbir dentro de
sus asamblea.' la capacitaci6n en aspecto productivos que les
puedan ofrecer.

5.1.4 Decisianes sabre el credito
Como es de esperarse s610 en los fondos antiguos se aprecia un
significativo movimiento de la cuenta interna. esto es, de los fondos
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propios y adeudados del FRC. En efecto el 40% de los socios de
estos FRC han tomado tres 0 mas creditos de su Organizaci6n (ver
Cuadro 13).

Ello es posible pues, dado que son organizaciones que provienen de
otros proyectos de CARE, ya tienen un interesante nivel de recursos
propios y de capacidad de endeudamiento 10 que les permite tener
mas fondos para prestar a sus socios.

Cuadra 13
NUMERO DE VECES QUE HA TOMADO PRESTAMO DE SU FRC

AnligOedad 1-2 veces 3-4 veces +4 veces No responde Total

Hasla 6 meses 60% 60%
De 6 a 12 meses 2% 2%
Mas de 12 meses 19% 8% 6% 2% 35%
No responde 3% 3%
Total 84% 8% 6% 2% 100%

Contrariamente, los fondos nuevos solo cuentan como tlnica fuente
de recursos al endeudamiento que tiene con CARE. La diferencia de
plazos entre la devoluci6n a CARE, que lIega 18 meses, y el
prestamo a los socios, que no pasa de 6 meses, permite una
Iiquidez al FRC para rotar el dinero entre los socios.

Como se mencion6 en la secci6n 4.5, la principal queja de los socios
respecto al servicio del SEDER es el bajo monto del credito.
Considerando que al inicio los FRC tienen un fonda de tamano
reducido, es muy probable que cuando la mayoria de socios
concluya con la amortizaci6n del primer credito, no habra recursos
para renovar inmediatamente el credito. Ellos tendran que esperar
hasta que se acumule la caja suficiente producto de las
devoluciones de otros socios. Esto podria eventualmente generar
cierta frustraci6n y descontento sobre la verdadera utflidad del fondo.
Podria lIevar a que los socios perciban que el FRC no lIegara a
satisfacer sus necesidades crediticias.

Otro aspecto relacionado al manejo de la cuenta intema es sobre el
proceso de toma decisiones. Se les pregunt6 a los socios sobre
quien decidia a quien debia 0 no otorgarsele el credito. La respuesta
mayoritaria, que se puede apreciar en el Cuadro 14, 6') que la
Asamblea es la maxima autoridad en material de ap,-obaci6n
crediticia. Sin embargo, llama la atenci6n que en las organizaciones
antiguas. que cerca del 40% de los socios manifiesten que es la
junta directiva la que decide.
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.
AntigUedad La Directiva La ONG La Asamblea Total
Hasta 6 meses 16% 6% 38% 60%
De 6 a 12 meses 2% 2%
Mas de 12 meses 13% 22% 35%
No responde 2% 2% 3%

Total 32% 6% 62% 100%

Cuadro 14
tQUIEN DECIDE SOBRE A QU/EN SE LE DEBE DAR 0 NEGAR

EL PRESTAMO EN SU FRC?

Que la junta directiva decida sobre el CTl3dito, que los socios no
renueven 0 no sepan cuando se renueva la junta directiva, que haya
una significativa inasistencia a las reuniones, son caracterfsticas
preocupantes si se presentan en organizaciones que ya tienen mas
de un ano de experiencia.

Es necesario que CARE evalt1e si en efecto estas caracterfsticas
podrfan afectar la sostenibilidad de su propuesta. Del mismo modo,
deberfa revisar sus mecanismos de monitoreo del desempeno de los
FRCs. En especial para identificar a tiempo los patrones de
comportamiento que aseguran un mejor desempefio de los FRCs.

5.2 Mora, actitud y experiencia

Un elemento que es piedra angular para el funcionamiento de
cualquier programa de credito es que los clientes tengan una actitud
seria y responsable frente a sus obligaciones. Que consideren que el
credito debe pagarse y que tengan una sana costumbre de cumplir.
Para evaluar esto se pregunt6 a los socios si alguna vez habfan
dejado de amortizar su credito y cual fue la raz6n en cada caso (ver
Graffco 10).

Gratico 10
iALGUNA VEZ DEJO DE PAGAR USTED SU CREDITO?
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Tanto en las organizaciones nuevas como antiguas, la mayoTia de
socios manifesto que no habia dejado de amortizar su deuda. Lo
cual puede tener dos interpretaciones. Una que el socio no quiera
que se Ie identifique como que puede tener problemas y otra que
efectivamente tenga una actitud responsable con el cn3dito. Muy
pocos clientes dieron su razon de porque cumplieron con el pago a
tiempo. Sin embargo, todos ello manifestaron que 10 hacian para no
perder al acceso a un credito siguiente.

Adicionalmente, se Ie pregunto si algun otro socio del FRC habia
caido en mora. Cerca del 80% dijo que no, que todos pagaban a
tiempo (ver Graffco 11 y Cuadro 15).

Graffeo 11
lALGUN SOCIO(A) DE SU FRC HA CAiDO EN MORA?
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Cuadra 15
PROPORCION DE CLIENTES DE FRC DEL SEDER QUE

SENALAN QUE ALGUN SOCIO HA CAiDO EN MORA
Localidad Si No N/a
Cerrillo 2110 100%
Barrojo 2111 75% 25%
Puruhuay Bajo 2112 100%
Juliaca 2201 25% 75%
Saman 2202 100%
Saman 2203 17% 83%
Saman 2204 60% 40%
Taraco 2205 80% 20%
Saman 2206 25% 75%
Arapa 2207 100%
San Marcos 2501 1C~%

San Marcos 2502 50% 50'10

Chavin 2503 100%
Huari 2504 100%
Huari 2505 33% 67%

Total 8% 78% 14%
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Si bien el promedio general de no pago es bajo, se analiz6 a nivel de
cada Organizaci6n para saber si algun FRC estaba presentando un
problema de mora. EI resultado del Cuadro 15 tiene interpretaciones
que pueden ser controverciales.

S610 una de cada cuatro FRC manifiesta tener socios que han caido
en mora. Ademas en estas organizaciones no todos estan de
acuerdo. En un FRC en San Marcos, la mitad de los socios decia
que si y la otra mitad que no. En los otros tres FRCs la mayoria
decia que ningun socia habia caido en mora.

Los problemas can esta informaci6n, que seria un indicadar de la
morosidad de la cuenta interna, son 10 siguientes:

=> Los socios estan desinformados sabre quienes pagan a no. Esta
informaci6n s610 la maneja el presidente a el tesorero.

=> No determina el nivel de mora. Varios socios pueden saber que
un s610 socio(a) esta en mora, y esta mora puede ser pequefla.

Par 10 tanto, el data nos permite saber que en aproximadamente una
cuarta parte de las organizaciones que trabajan can el SEDER
existe el problema de morosidad. Indicadar que es bastante bajo.

Si bien el problema no es de gran magnitud y se presenta s610 en
algunas organizaciones es importante saber si los socios tienen
capacidad de respuesta cuando se presente el problema de
morosidad. Se les pregunto si sabian que hacer cuando una socia
caia en mora. Todos los socios respondieron a esta pregunta y sus
resultados se muestran en el Grafico 12.

Gratico 12
i,COMO ENFRENTAN LOS PROBLEMAS DE UNA SOCIA(0) QUE

CAE EN MORA EN SU FRC?
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S610 un 16% manifest6 que no sabia que hacer en caso de que un
socio entraba en mora. EI resto de socios si estaba al tanto de fo que
correspondia hacer. Los socios de los FRC saben cuidar su dinero,
primero visitan al socio que ha cafdo en mora y luego, si este no
paga, rematan sus garantia 0 exigen que pague el garante. S610 si
esto no es posible, todos los socios asumen el pago de la deuda a
CARE.

Como conclusi6n final del tema de mora y actitud de los socios, se
puede afirmar que en general los socios cumplen con sus pagos a
CARE y su nivel de mora es bastante bajo.

En caso de mora dentro ef grupo, 10 socios saben como reaccionar
siendo la primera reacci6n la de escuchar a la socia y la segunda la
de tomar las garantias que pone la socia.

No obstante el nivef bajo de morosidad de los FRC, si se pUdo
constatar que el control de la morosidad de la cuenta intema era
bastante informal. Se apuntaba en papelitos sueltos manejados por
fa directiva, por 10 general por fa tesorera 0 fa presidenta. CARE
deberia avanzar en formalizar ef manejo de fa informaci6n de
morosidad dentro de fa Organizaci6n, principafmente como un
indicador del buen desempeno de la Organizaci6n y de su capacidad
de incrementar substancialmente su nivel de endeudamiento.

5.3 Conocimiento del manejo del dinero de la Organizaci6n

Un elemento importante del control es ef conocimiento. Si los socios
saben cuanto tienen y cuanto deben, tienen mejores elementos para
controlar el uso del dinero. En el caso de los FRCs se pregunt6 a los
socios si sabian cuanta plata debfan al programa de credito y cuanto
era el monto total del fondo propio de la Organfzaci6n.

Lo que se pudo constatar es que fa gran mayorfa de socios
desconoce cual es el monto de su fondo. En efecto, 3 de cada 4
socios encuestados desconocfa cuaf era el tamano del fonda propio
de la Organizaci6n. Esta situaci6n no llama la atenci6n en fas
organizaciones recien constituidas, pues recien estan aprendiendo a
/levar las Guentas y, en no pocos casos, ef monto def fondo es
bastante reducido 0 insignificante (Grafic013).

Sin embargo. 10 que de nuevo /lama la atenci6n es el alto nivef de
desconocimiento que existe en las organizaciones antiguas. EI 22%
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de socios que no conocen el tamano de su fonda interno. Este
porcentaje representa el 59% del total de socios de organizaciones
antiguas.

Grafico 13
PORCENTAJE DE CLIENTES QUE NO CONOCEN

LOS DA TOS DE LA CUENTA INTERNA
ill Hasta 6 meses 9 Mas de 12 Meses 0 Total

Fondo
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34.9%
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Contrariamente, la mayoria de los socios de los FRC si conoce cual
es en nivel de endeudamiento que tiene su FRC con CARE. Solo
uno de cada 5 socios de organizaciones antiguas desconocla cuanto
se debla a CARE. Entre los FRC nuevos el nivel de desconocimlento
de los socios baj6 cerca de la mitad.

Se investig6 cuan fuette era el problema de desconocimlento a nivel
de cada uno de los FRC visitados. EI resuftado, que se presenta en
el Grafico 14, demuestra que el problema es mas grave. En e147%
de los FRC, todos los socios entrevistados desconoclan cual era el
monto de la cuenta interna. En el 20% de los FRC el 75% de los
socios desconoclan el tamano de su fondo.

Gratico 14
DISTRIBUCION DE LOS FRC SEGUN GRADO DE

DESCONOCIMIENTO DE LOS SOCIOS
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Asimismo, se constat6 que el nivel de conocimiento de la deuda del
FRC can CARE era bastante alto. En el 53% de los FRC, s610 un
25% de los socios desconocia su deuda. Mientras que en el 20% el
grado de desconocimiento era de s610 la mitad de socios.

Una hip6tesis que puede explicar el porque los socios conocen cual
es su deuda y no cual es el manto de su fonda intemo es que en
realidad no hay un gran movimiento de la cuenta intema. Que en
terminos simplificados los FRC estarian funcionando mas bien como
grupos solidarios ampliados y no como fondos rotatorios en sentido
plena.

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
A 10 largo del documento se han ida presentando conclusiones sabre
los distintos aspectos del programa SEDER que fueron analizados
par el equipo evaluador. En la presente secci6n se presentan solo
aquellas conclusiones generales que tienen que ver can la marcha
global del proyecto.

6.1 Principales Conclusiones
6.1.1 AI cierre de este informe, SEDER no tenia los datos de cartera

discriminada entre los creditos colocados directamente par
EDYFICAR, via los equipos del Proyecto Peru y Proyecto
Mujer, de los creditos colocados directamente par el equipo
del SEDER. Sin elias, el analisis de este infarme es parcial y
par 10 tanto incompleto, para entender el conjunto del
proyecto. Par 10 que el analisis corresponde exclusivamente a
10 realizado directamente par el equipo del SEDER.

6.1.2 EI SEDER (sin incluir la porci6n de EDYFICAR) atiende
mayoritariamente a clientes que se pueden calificar de pobres
y pobres extremos. Cerca del 80% de los clientes realiza
labores agricolas a ganaderas, actividades tfpicas de la
economia campesina.

6.1.3 Los clientes manit7estan que el SEDER es la (mica alternativa
de credito que tienen. Consideran que los requisitos y ellapso
entre la solicitud y el desembo/so son adecuados.

6.1.4 Las tasas de interes cobradas par el SEDER son aceptadas
de buen grado par los clientes. La que no sucede can el manto

PAG 31



del cn3dito. La mitad de los clientes esta satisfecha y la otra
mitad abiertamente insatisfecha. La raz6n de tal insatisfacci6n,
esta tanto can el SEDER como can el Cliente. EI argumento
de que la inversi6n rentable no es divisible y que se requiere
de un manto minima eficiente, que esta par encima de 10 que
da el SEDER, es valida. EI problema es el manejo del riesgo,
pues un buen animal que cuesta el doble que uno "chusco" se
puede morir igual par cualquier enfermedad. Entonees el tema
es de la capacidad del cliente de afrontar el riesgo de perdida
de la inversi6n.

6. 1.5 Los clientes sugieren que para mejorar su servicio ereditieio,
SEDER/CARE debe aumentar el manto de credito que otorga.
En menor medida solicitan un mayor plaza para amortizar la
deuda, que se varie la forma de pago y que se baje el nivel de
las tasas de in teres. En un segundo lugar, que agrupa a un
40% de los elientes, estan las sugereneias sobre aetividades
de capacitaci6n y asesoria que el SEDER deberia dar.

6. 1.6 Hay una gran demanda de capacitaci6n por parte de los
clientes del SEDER. Sin embargo, pareee ser que el tipa de
servicios de capacitaci6n demandados por los clientes
contrasta can 10 que CARE y el SEDER ofrecen. Gran parte
de la propuesta del SEDER es la capaeitaei6n en gesti6n
empresaria/, cuya demanda es minima. Par otra parte, la
actividad de capacitaci6n productiva que realiza CARE en las
zonas donde confluye con el SEDER, es principalmente
agricola, siendo el manejo peeuario la principal demanda.

6.1.7 Se ha obselVado un porcentaje significativo de FRCs que ya
tienen mas de un ano de experiencia en los cuales los socios
sena/an que la junta directiva es la que decide sabre el efl3dito,
que no renuevan 0 que no saben cuando se renueva la junta
directiva y en los que hay una signiffeativa inasisteneia a las
reuniones. Asimismo, existe un gran nivel de desconocimiento
del manto de la cuenta interna. Estas son caracteristicas que
no se encuadran en la propuesta de hacer ylo fortalecer
organizaciones democraticas y sostenibles de aeceso al
microcredito.

6.1.8 No obstante el nivel bajo de morosidad de los FRC y el buen
manejo que tienen cuando se presentan casas de morosidad,
se pudo constatar que el control de la morosidad de la cuenta
interna era bastante informal.
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6.2 Principales Recomendaciones

6.2.1 CARE deberia manejar informacion actualfzada de los credftos
que son gestionados directamente por el SEDER y de
aquellos que son gestionados por la EDPYMES EDYFICAR.
Entre otros beneficios, ello permitiria:

::::> Asignar mejor los recursos humanos y definir mejor la carga
de trabajo,

::::> asignar mejor los costos entre la EDPYME y SEDER, Y
::::> evaluar en nivel de sostenibilidad que se podria lograr,

segun cada area de atenci6n.

6.2.2 Si bien el nivel de tasas de interes es aceptado por los
clfentes, no es ciaro el margen que tendria la instftuci6n para
subir la tasa. Por una parte, por razones de mercado y por otra
parte por la capacidad de generaci6n de excedentes de los
clientes. En tal sentido, no es recomendable que la
sostenibilidad del proyecto en estos momentos se busque
mediante una elevaci6n de las tasas de interes. Esto depende
de cada zona de actuaci6n.

6.2.3 EI SEDER deberia generar mecanismos que Ie permitan
detectar c1ientes con capacidad de afrontar los riesgos de un
mayor endeudamiento y permftfrles mejorar la calfdad de su
inversion. Se supone que la EDPYME seria la lIamada a
atender a los c1ientes que requieren de un mayor monto. Sin
embargo, dado 10 alejado de las localfdades del SEDER, es de
esperarse que los costas de operaci6n para la EDPYME sean
altos, par 10 que debe mejorarse los mecanismos que
aumenten la sinergia entre SEDER y EDYFICAR, en busca de
satisfacer las necesidades financieras de los clfentes.

6.2.4 CARE debe mejorar su sintonia can los requerimientos de
capacitaci6n de los c1ientes. La estrategia de capacftaci6n
debe hacerse can criterios de sostenibilidad. Tanto desde el
punta de vista del cliente y su producto como desde el punta
de vista de la instituci6n que la provee, y de la oferta de
servicios en general. La capacftaci6n se debe demandar no
pal que es gratis, sino porque hace que los clfentes y sus
proauctas sean sastenibles. Una tercera parte de los clfentes
asi la entiende y estan dispuestas a.pagar par la capacitaci6n
siempre que perciban que ella mejarara sus ingresas.
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6.2.5 CARE deberia revisar po/iticas de renovaci6n de las juntas
directivas tanto por razones de control democratico como por
razones de ampliar el alcance de la capacitacion. EI manejo
del FRC es en si mismo un instrumento de primer orden para
la capacitacion en gestion empresarial. EI dirigente tiene que
aprender a manejar bien las cuentas, a controlar el dinero y a
presentar reportes ante el grupo. AI dejar que esto sea
capitalizado por unos pocos socios se priva a los demas de
este beneficio. La renovacion de la directiva ademas de estar
asociado a un tema de democracia interna y control, tambiffm
esta asociado a la mayor difusion de la capacitacion en
gestion empresaria/.

6.2.6 Es necesario que CARE evalt1e si las caracteristicas de falta
de rotacion de la junta directiva y el excesivo centralismo en
toma de decisiones y manejo de informacion, podrian afectar
la sostenibilidad de su propuesta. Del mismo modo, deberia
revisar sus mecanismos de monitoreo del desempeno de los
FRC. En especial para identificar a tiempo los patrones de
comportamiento que aseguran un mejor desempeno de los
FRCs.

6.2.7 CARE deberia avanzar en formalizar el manejo de la
informacion de morosidad dentro de la Organizaci6n,
principalmente como un indicador del buen desempeno de la
FRC y de su capacidad de incrementar substancialmente su
nivel de endeudamiento.

6.2.8 Debe plantearse una revision general de la propuesta de FRC
para el medio rural. En algunos casos y por un buen tiempo, el
fondo en realidad no es tal, sino que mas bien, funciona como
un esquema de grupo solidario. Esta revisi6n tiene
consecuencias importantes en cuanto al tipo de mensaje que
se da al cliente y el tipo de labor que debe desarrollar el oficial
de credito. Podria resultar mas provechoso, pues eliminaria
una serie de preocupaciones que este tiene, haciendo mucho
mas simple el manejo y por ende aumentando la productividad
del personal.
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7. ANEXO

7.1 Relaci6n de FRCs encuestados y tamano de fa muestra

4 1 44%9StC dSI1 StC dSI

Departamento/Localidad FRe Socios Muestra Tamano
Ca;amarca
1. Cerrillo Santa Rosa 21 5 24%
2. EI Sarrojo EI Sarrojo 13 4 31%
3. Puruhuay bajo Nueva Union 11 4 36%
Puno
1. Victor Raul Haya de la Torre Virgen Maria 19 4 21%
2. Tambo Tambo 30 6 20%
3. Patalla Santa Ines 27 6 220/0
4. Anexo Jarita Anexo Jarita 24 5 21%
5. Sacasco San Pedro de Puquis 17 5 29%
6. Primer Hocuata Primer Hocuata i 21 , 4 19%
7. Central Esmeralda Central Esmeralda I 19 2 11%
Ancash I ,

an a ruz e aVla an a ruz e aVla 0

2. Carhuayoc Productores de Carhuayoc 12 4 33%
3. Nuevo Progreso Nuevo Progreso 12 3 25%
4. Pachachaca Flor de Pachachaca 11 4 36%
5. Colcas Mil Estrellas de Colcas 11 3 27%
Total 15 FRCs I 257 63 25%
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EVALUACION DEL PROGRAMA DE MICROCREDITO DE
PRISMA AL MES DE SETIEMBRE DE 1998

1. ANTECEDENTES

EI presente informe busca en su contenido exponer la situaci6n del
Programa de Microcredito de PRISMA financiado por USAID, bajo la
PL 480 implementado en el marco del Programa Focalizado de
Apoyo a la Seguridad Alimentaria (PROFASA) al 30 de Setiembre
de 1998.

Para tal efecto, se presenta de manera consolidada la informaci6n
de los Programas de Apoyo a la Seguridad Alimentaria (PASA) y del
Centro de Acopio, Transformaci6n y Comercializacion de Cultivos
Andinos (CEAT), ambos, manejados por la Unidad de Microcredito
de PRISMA y presentados de manera conjunta como un solo
programa..

Debemos senalar que PRISMA en ef marco de la PL 480 Titulo II,
ejecuta desde el ana 1994 el PASA con la finalidad de lograr una
mejora de los niveles de ingreso y seguridad alimentaria de las
familias de extrema pobreza.

Para tal efecto y a partir de fa experiencia desarrollada por el
Proyecto de Rehabilitacion Nutricional (KUSIA YLLU) de niflos
menores de 3 afios provenientes de comunidades de extrema
pobreza, asi como de un diagnostico socio-economico aplicado en 6
de sus 35 sedes, se desarrollan actividades de capacitacion,
asistencia tecnica y acceso a un sistema de credito bajo la
metodologia de Bancos Comuna/es, a traves de las que lIam6
Asociaciones Comunales Pro-Desarrollo (ACPDs), buscando de
esta manera hacer sostenibles a las organizaciones locales de
credito promoviendo para/e/amente el Mbito del ahorro.

Posteriormente y a partir de una redefinicion del diseno del
programa, en la busqueda de la continuidad del servicio crediticio en
el tiempo y la atencion preferencial a clientes del KUSIA YLLU Y del
Programa de Apoyo Nutricional a Familias de Alto Riesgo
(PANFAR), PRISMA ampli6 la cobertura de atenci6n a otras
comunidades, especialmente a aquellas que pese a ser
consideradas como pobres registran niveles econ6micos que les
permiten desarrollar iniciativas de inversion, capaces de generar
suficientes ingresos para hacer frente a compromisos de repago del
credito
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Cabe precisar sin embargo, que el CEA T, programa que se inici6
bajo la forma de un fondo rotatorio en insumos, en su conversion a
un programa de microcn§dito implico la monetizacion de los insumos
del fondo y la incorporacion de la metodologia de ACPDs, al igual
que se venia trabajando con el PASA.

Es a partir del mes de julio en la ciudad de Cajamarca que se
ejecuta tanto el PASA como el CEAT como un unico programa, sede
que ademas se constituye en la Prueba Piloto de una estrategia de
crecimiento acelerado para los proximos anos.

2. OBJET/VaS

EI Programa de Microcredito de PRISMA tiene como objetivo
central:

"incrementar los ingresos de las familias en las areas
. pobres del Peru, que desarrollen actividades economicas, I
I mediante la provision de creditos"
'------------

Como objetivos especificos se mencionan los siguientes:

! ''Apoyar a familias y especialmente a mujeres mediante la
f._ provision de creditos"

f-~' ''Ayudar a las organizaciones en la implementacion y I
I capacidad d~. operar servici?s de microcredito, asi com~ J
i en la promoclon de la capac/dad de ahorrar y de su proplo
I fortalecimiento" . _

r "Ser sostenible y asegurar el servicio en el tiempo, para I
ello es un requisito hacer viables a las ACPDs, I

L_... mecanismo de ejecuci6n d.eLPASA" ~

En este sentido y luego de replantear y precisar sus objetivos
respecto a la orientaci6n financiera del PASA pero preservando la
concepci6n primigenia del Programa, el principal indicador de
impacto 10 constituyen las familias trabajando en actividades
economicas que Ie generen ingresos y que sean medibles a traves
de una mejora en el nivel de gasto que realicen y; el segundo
indicador institucional es el de lIegar al ana 2000 con un conjunto
de sedes sostenibles operativamente.
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3. PERFORMANCE INSTITUCIONAL

AI cierre del ano fiscal 1998, el Programa de MicroCrt3ditos de
PRISMA se ejecuta en 13 sedes a nivel nacional, ubicadas todas
elias en areas pobres en las que existen familias que desarrollan
algun tipo de actividad economica. EI numero de personal de estas
sedes asciende a 17, siendo 15 de ellos Promotores de Credito.

En las oficinas de PRISMA en Lima, en cuya sede se encuentra la
Unidad de Microcredito, trabajan 5 personas: el Jefe 0 Responsable
del Programa, un Asistente de Creditos, un Asistente Contable y dos
Supervisores (uno para el area rural y otro para ef area urbana).

GRAFICO N° 01
Organigrama de La Unidad de Microcnidito de PRISMA

JEFATUR4. DE
LA UNfI)AD

l

ASISTENTE DE ASISTENTE
CREUITOS CO;l;TABLE

I I
SUPERVISOR DE SUPERVISOR DE

CREDITO CREDITO
RURAL URBA",O

I

COORDINADORES LOCALES

A;I;ALlSTAS I PRO;\IOTORES
OF. C1n:OITO
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Desde el inici6 del Programa de Microcredito de PRISMA, existi6
una estrategia mixta basada en la naturaleza de las comunidades de
cada sede, considerando una tecnologia rural para las comunidades
eminentemente agropecuarias y tecnologia urbana para las zonas
urbanas con mayor densidad poblacional y marcado movimiento
comercial. La localizaci6n de cada una de las sedes dependi6 de los
ambitos de influencia de los KUSIA YLLUs.

Desde el mes de enero de 1998 se suspendieron la formaci6n de
nuevas ACPDs y el desembolso de los creditos de naturaleza rural
en todas las sedes del PASA, otorgfmdose desde entonces s610
creditos urbanos, mientras que en el CEAT se mantuvieron los
creditos rurales en tanto que se trabaj6 con comunidades
eminentemente agropecuarias.

En el caso del PASA el programa se esta retirando de las sedes de
Cura Mori, San Francisco y Lima, debido a la incompatibilidad
existente con el enfoque de corredores econ6micos planteado por
USAID, el mismo que no incorpora zonas de costa.

EI retiro de la sede de San Francisco se produjo como parte de un
acuerdo entre los proyectos de Desarrollo Alternativo y PASA, en
vista que se estaba trabajando con la misma poblaci6n, tratando de
evitar con ello, una posible duplicidad de prestamos a iguales
beneficiarios.

La sede de Cura Mori esta siendo financiada por el Fondo General
Contravalor Peru-Canada (FGCPC), yen el caso de Lima, PRISMA
ha asumido su financiamiento hasta encontrar una Fuente
alternativa.

EI Programa de Microcredito iniciara proximamente sus operaciones
en el Callej6n de Huaylas, estando previsto en enero de 1999
comenzar en la ciudad de Huaraz, ubicada en un corredor y
considerada como un mercado en el cual existe reducida
competencia y gran demanda de prestamos. Para ello, se realizara
un diagn6stico que precise la zona de intervenci6n.

Dentro del CEAT se ha planificado que para el ano fiscal 1999, se
aperturen las sedes rurales de Huanuco y Huancayo.

Las condiciones del credito segun el ambito de ejecuci6n ylo tipo de
poblaci6n son las siguientes:

PAC; 4



(OPFMIC /N/C!.4.7YVA ...f/CROF1NANZAS ADl·:¥IAllN4SP

CUADRON°01
Condiciones del Credito segun Modalidad

Urbano Rural
i 4.0% interes sim Ie 4.5% interes sim Ie

r
! rasa de Interes

!Plaza de 4 meses !Plaza de 6 meses
. Capital- mensual Capital - 6to. Mes

L -'-:..cl",n""te",re",,·s,--...:.m,-"e",n.!-'s",u",al'--.J.I~/n",te",re",· s"--'-m~en",s""u:;:a,,-I_~

IForma de pago

AI 30 de setiembre, el Programa de Microcredito de PRISMA
registr6 un nivel de mora a un dia de 5.04%, cifra menor a la
registrada en los meses anteriores. Esta cifra incluye la morosidad a
un dia de 5.17% en el caso de PASA y de 4.87 % en el caso del
CEAT.

De otro lado, si observamos la morosidad de 90 dias a mas, esta es
de 1.89% a nivel global y de 3.40% en el PASA y de 0.00% en el
CEAT.

La morosidad a un dia en el PASA ha sido reducida
significativamente al haberse eliminado el periodo de gracia de 8
dias que se estaba concediendo, procedimiento que tambien se ha
incorporado al CEAT.

Debemos precisar que la morosidad reflejada en el PASA
corresponde a la alta morosidad registrada en las sedes de Cura
Mori, Tarapoto y Lima.

En el caso de Cura Mori la mayoria de ACPDs fueron afectadas parlas inundaciones derivadas del Fen6meno del Nino, no obstante se
debe expresar la voluntad de pago que mantienen los socios de
estas ACPDs quienes vienen pagando en sumas pequeiias,
reprogramando a su vez el pago de su deuda con la cosecha de la
campana agricola de Diciembre 98 y Enero 99.

En el caso de Tarapoto, los socios de una ACPD sufrieron la
apropiaci6n indebida de su dinero par parte del tesorero, quien par
la via legal puso a disposici6n su sembrio, cancelando de esta
manera el 43% de la suma adeudada. En estos casas se ha
refinanciado la deuda de las ACPDs, en la medida que se ha tratado
de problemas de orden mayor que han afectado a todos los socios
poriqual.
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No obstante, cabe destacar que se ha establecido que de ninguna
manera se condonara la deuda, sino que excepcionalmente se ha
permitido un plazo mayor que les posibilite cubrir su deuda1.

Los casos de morosidad en San Juan de Miraflores corresponden a
la sede de Flores de Villa, zona de extrema pobreza en el que se
inici6 el programa en su etapa piloto, habiemdose iniciado el proceso
de cierre y suspendido la formaci6n de nuevas ACPDs y prestamos.

De otra parte, con la finalidad de presionar a los clientes morosos,
en el marco de un convenio suscrito con la Central de Riesgos
INFOCORP a traves del Consorcio de Ong's que Apoyan a la
Pequena y Microempresa (COPEME), la Unidad de Microcredito de
PRISMA viene registrando en la base de datos instalada en sus
oficinas, los casos del Programa en situacion de mora, limitando de
esta manera el acceso de estas personas al credito de otros
intermediarios financieros y entidades comercia/es.

Este hecho se esta informando a cada uno de los socios a fin de
generar una cultura de pago oportuno y evitar moras.

En relaci6n al componente del ahorro dentro de las ACPDs, el
Programa de Microcredito 10 considera como un elemento de suma
importancia en la medida que da un caracter de propiedad de los
recursos de las ACPDs a sus socios integrantes, respaldando el
sentimiento de solidaridad, presi6n grupal y social.

EI nivel de ahorro es establecido por los socios para que no se
sientan presionados a ello, sino que gradua/mente tomen conciencia
del beneficio que les reporta.

EI ahorro y la generaci6n de recursos propios en general, se espera
posibilite a las ACPDs de una Fuente de financiamiento propia asi
como una capacidad de apa/ancamiento para el financiamiento de la
Unidad de Microcredito de PRISMA u otras fuentes alternativas en el
futuro. Ademas, el ahorro posibilita hacer frente a los momentos de
i1iquidez de las ACPDs por atraso de algun socio.

EI ahorro esta compuesto por el Ahorro Programado y el Ahorro
Voluntario, cuya suma conforma el Ahorro Acumulado. Su
importancia radica en que se convierte en una Fuente de
apa/ancamiento para la ACPD que Ie permite, dentro del sistema de

I Mientras tanto fa Unidad de Microcredfto registrs los sa!dos adeudados en condicion de
mora.
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credito de PRISMA, obtener hasta seis (06) veces el importe del
prestamo, limitada por un maximo de SI. 1,500.

Por 10 expuesto y de acuerdo a 10 expresado por los responsables
de la Unidad de Microcredito de PRISMA no se tiene previsto
implementar ni controlar los ahorros, s610 conocer su evoluci6n.

En la actualidad el conocimiento se realiza de manera individual por
cada ACPD al momenta de evaluar la renovaci6n de prestamos para
el siguiente desembo/so.

Sin embargo, se estima que en el mediano plazo, se incorpore el
m6dulo de ahorros en el sistema de informaci6n, SPRING, en siJ"
segunda etapa para un mejor monitoreo.

3.1 RESULTADOS OSTEN/DOS VS. METAS PREVISTAS

Los Graficos N° 02 Y 03, Y el Cuadro N° 02 permiten apreciar que
las metas planteadas por el Programa de Microcredito de PRISMA
han sido ampliamente superadas.

GRAFICOS N° 02 Y 03
Resultados Obtenidos a Julio y Setiembre de 1998

//1
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Sin embargo, es importante destacar que las proyecciones
efectuadas inicialmente por la Unidad de Microcredito de PRISMA
incluyeron en su elaboraci6n dos elementos que aunados han
constribuido a ello: (i) la inexperiencia en el manejo de programas
de crf3ditos y, (ii) la excesiva prudencia en la estimaci6n de las
metas.

CUADRO N°02
Resultados Obtenidos y Metas Previstas para 1998

3.490 i 178'. -L. --..::-;6~.207 .

Ejecutado i Proyectado ! ,,
1998 !

,
!Cn§ditos desembolsados ,s

1998 % ,
1.380.104 : 751.172 I 184 :

!Socios Atendidos 6.954 : 3.906 178 i
: ACPDs Atendidas 330 • 240 138 !
!Cartera Viaente $ 819.119 i 612.555 i 134 i
iSocios Vigentes 6.207 . 3.490 i 178 i
:ACPDs Vigentes 308. 161 I 191 i,

EI analisis a nivel de cada sede nos fleva a concluir que La
Encanada es aquefla en la cual se registr6 el mayor dinamismo
crediticio del Programa.

CUADRO N°03
Colocaciones, Socios y ACPDs Segun Sede al30/09/98

,
!

12 i 295 1 12 __
------'

13 I 254 ! 12,
"3 i 1.537 ! 90

33 , 487 33
30 6.207 3nRv_--

-------~----: - Colocaciones 1 Socios : ACPDs ¥'ioCiOS I ACPi5Sl
• US$ % I Atendidos ; Atendidas Vigentes j Vigentes \'

iCura Mori : 66.747 5% ! 447 _~2'-_._ 423 ! 1Z--j
LL~@2'?to r 89.173 6% '330 12 316 i 12 I

:~~:~a : ;~;~~ ~~: ~~:-~==-fF:::'f3~~ ! ;n
iJesus ~I! 90.804 7% i- 458 19 402 17 1
~amanacruz 42774 3% '291 14 I 256 I '12:
U:ilJ_an~l'.9- J_14.j2~~~:"10/0_:=:-~9~'=:, ?~.,,__63L_: ~!l.,_J

l,;~~;uarl. de ~- i 1~~~~; 1~~: ~~~",---;~ --i- ~~ ; ;~ I
! Huancavelica-" 79348 6% i 339 ,,-

_0__._- _ ._+_~_~_~__
Huanuco 44.792: 3% L 280

.-Encanada'··------335.221 i 24% r 1.608 0

~C~jCl.!2amba _, - 114 772 j 8'10.~~2:.. _

, . .IotaI .. ~1,38Q.!.Q:U...2.0~,.__ __~_9~4___3__

En efecta, el 24% del importe de las colocaciones durante el ano
fiscal 1998 se realizaron en La Encanada, seguida de Huancayo
(11%), Puna (10%) y Cajabamba (8%),
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Fue tambitm en La Encaftada en donde se registraron la mayor
cantidad de socios atendidos (23%), mientras que en Huancayo
(10%), Puno (9%) y Huamanga (8%) tambiim se obtuvo un
importante numero de clientes receptores de creditos.

En relaci6n al numero de ACPDs atendidas y vigentes, podemos
indicar que La Encaftada, Cajabamba, Huancayo y Huamanga -en
ese orden- son las sedes en las que se registr6 una mayor
participaci6n, en tanto que en Tarapoto, Samanacruz, Huancavelica
y Huanuco se obtuvieron los menores porcentajes de
representatividad.

Es la Cartera Rural la que en el Programa de Microcredito de
PHISMA representa el 69% de la Cartera Vigente Total,
participaci6n fuertemente influenciada por el importante v61umen de
recursos colocados en la sede de La Encaftada bajo esta
modalidad, ascendente a US$ 267.967.

CUADRON°04
Cartera Vigente segun Sede y Ambito de Accien

(Rural y Urbano) al 30/09/98

Es tambien esta alta concentraci6n en La Encaftada, el factor que
motiva una elevada presencia de ACPOs y Socios Rurales
Vigentes, 53% y 51% del total del Programa, respectivamente.
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Dentro de las sedes que otorgan creditos urbanos destacan las de
Huancayo y Huamanga con el 17% y 16% de la Cartera Vigente
bajo esta modalidad, respectivamente, sedes que en
correspondencia presentan tambien el mayor numero de ACPDs y
Socios Urbanos Vigentes..

3.2 DESEMPENO FINANelERO Y OPERATIVO

Para cada una de las sedes del Programa de Microcredito, se
presentan en el Cuadro N° 05 sus Estados de Ganancias y
Perdidas al 30 de setiembre de 1998.

Si bien el Programa en su conjunto arroj6 una perdida acumulada
de US$ 277.082,75, es precise sefJalar que e146% de esta suma
corresponde a los Gastos Administrativos de la oficina central, cuya
suma ademas se vi6 incrementada en 71% con respecto al importe
presupuestado inicialmente para todo el ejercicio (de US$ 60.844 a
US$ 104.333,73).

CUADRO N'05
Estado de Ganancias y Perdidas por Sede

(US$1 al 30/09198

;--rotai 'Grai --.----15~-i62.47i-259.E)27.51T---121.217:71T- (227.082.75) ,
11Tos-iOte-r-esesperclhidos en-fcioffCina CentralcQrreSponden a los :r.tereses bancarios generados par

los recursos depositados en dichas institucioncs
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En el caso del CEAT (sedes de La Encanada y Cajabamba), es
menester comentar que aunque estan utilizando la metodologla de
ACPDs, desde octubre de 1997, continuaban prestando asistencia
tecnica a los agricultores. A partir del mes de agosto la oficina de
Cajamarca fue reorganizada asignandole funciones exclusivas de
credito.

GRAFfCO N° 04
Organigrama de La Oficina Local de Credito en Cajamarca

Coordinador de
la Sede

Asislcnle
Adminl(·C."'IlL:l.bte

Ascsor de Ascsor de Ascscr de
Crcdito Urbano CrCdilO Rural CrCdito Rural

Cajamarca Cajabamba

I I I
I'romt>lUr I'ruml>lnc l'rmm>lllr [>rnmOlor Promollli" !'mr.'K>lOf

0' 02 01 02 0' 02

De esta manera, Cajamarca se constituy6 en la sede piloto con fa
que se inicio una etapa de crecimiento acelerado, tanto para el
PASA como para ef CEA T. En fa medida que durante ef presente
ana fiscal ef CEAT ha incluido asistencia tecnica y que
recientemente se trabaja con una orientaci6n netamente crediticia,
para el presente informe y a efectos de estimar su Estado de
Ganancias y Perdidas se ha asumido el 50% de los costos
operativos como atribuibfes al credito y ef 50% af componente de
asistencia tecnica.

A partir del ana 1999 la nueva estructura presupuestal y la
organizacion de la sede permitira trabajar sobre informaci6n precisa
respecto a los costos operativos del credito en el CEA T.

Considerando las altas tasas de recuperaci6n de los creditos, a
partir del mes de julio se inici6 el diseno de una estrategia de
crecimiento acelerado, la cuaf se implement6 en Cajamarca y en
menor medida en Huancayo, Puno, Tarapoto y Ayacucho. Para ei
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Rubros Ajustados

proximo ano fiscalia tota/idad de sedes contaran con un mayor
numero de promotores de crt3dito, acelerandose de este modo el
crecimiento del Programa de Microcredito y lograr la sostenibilidad
en el mas corto plazo.

La exigencia planteada por la Unidad de Microcredito de PRISMA
es identificar la cobertura de los costos en cada una de las sedes,
para 10 cual se elaboran estados de ganancias y perdidas
mensuales para cada sede y a nivel de lodas elias, asi como de
solo la Unidad de microcredito.

Los Cuadros N° 06 Y 07 permiten apreciar en real medida la
participacion que en los Gastos Administrativos de la Oficina
Central representa cada uno de los rubros, asi como el
incrementado registrado en cada uno de sus componentes:

CUADRO N°06
Gastos Administrativos de la Sede Central (USS)

1998 I%!
: I

Gesti6n 34.679,78 : _~
Remuneraciones 43.499,92 i 42 I

Depreciaci6n Activos Fijos _-+------'2=-:2:::-.5::-:20.=9,,04 !~
Provisi6n Beneficios Sociales I 3.624,99 , 3 I
Su ervisi6n : 0,00 : 0 !

. ----+----- ---:-1

____IQ!§'-__ . j_1 0~1~3-'-"Q._LJ9iU

CUADRO N° 07
Estados de Ganancias y Perdidas Ejecutado y Proyectado

Para el Ailo Fiscal 1998 (USS)

~
~ - - EJEC i PROY-----,-Oi:-'

JI1~rt'§.2~r Int~~~ . __!;~~~M_5__l__1~~ _m..l
Costo Operativo Total 276.511,49: 256.673 108;
_1\A_~gen Operativo Local __ .. (144.673,04[._,_-.i149.113}) 97!
Costos Oficina Central 104.333,73 L 60.844 I 171!
. Margen Operativo Total _tJ249.006,77) : 1209.957)j 119 i

_Ot~osll1g!eso_s..Fin.§.I1~~~~~__., ...J'J,924,OU-.--- 5.416. 41~~ ,
_ReslJltado del Eje~cicLo__L.t22I®..?,76L_ ___.C£04.541L).:...1.....:...:'-'-'

En este sentido, debemos expresar que la importante brecha
registrada entre la cifra presupuestada y la ejecutada de los Costos
de la Oficina Central, se debe basicamente a la subestimacion
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habida en la elaboraci6n de los presupuestos, factor que aunado al
mayor dinamismo registrado en el nivel de colocaciones y por ende
en los gastos de Gesti6n y Remuneraciones han incrementado
sustancialmente la suma prevista

De otro lado, un papel importante en la obtenci6n de un nivel de
ingresos por intereses mayor al estimado fue la fljaci6n de tasas de
interes efectivas mensuales acordes a las areas geograficas y
grupo objetivo atendido por el Programa, 6.21% y 4,50% para los
creditos urbanos y rurales, respectivamente.

4. SOSTENIBILIDAD DEL PROGRAMA DE MICROCREDITOS

La informaci6n financiera y de cartera obtenida de la Unidad de
Microcredito ha sido analizada a partir del ajuste efectuado de
acuerdo a criterios y parametros pre-establecidos basicamente en:
el recatculo de las provisiones segun 10 establecido por la
Superintendencia de Banca y Seguros e, imputar un costa a los
recursos a partir de la asignaci6n de una tasa de interes de
mercad02 aplicable sobre aque{{os fondos entregados por USAID
para la gesti6n del Programa.

CUADRO N° 08
Rubros de los Estados Financieros SUjetos de Ajuste al 30109/98

Sin Aiuste ; Ajustado i
!Cartera Neta de Provision $ -0__+---:7-=,99.502; 810.118!
:Provisiones por Colocaciones $ 19.618 i 9.002 i
[intereses por ObJig. Financieras $ 0 78.6~%-J
~aja y Bancos $ 131.805 ;' 63.786 \

En el Cuadro N° 09 presentamos los Indicadores de Performance
del Programa de Microcreditos al cierre del ano fiscal 1998 y del
cual podemos en terminos generales aseverar que desde el mes de
octubre de 1997, mes en el que se inici6 la denominada "nueva
estrategia': el Programa ha logrado un crecimiento acelerado que
se ha traducido en alentadores resultados financieros y mejores
indices de sostenibilidad.

Asi y en contraposici6n a los excesivos niveles de fiquidez
registrados al culminar los meses de marzo y julio (US$ 511.044 Y
US$ 409.268), la disponiblidad de efective en el mes de setiembre
fue de s610 US$ 131.805, resuftado basicamente de los mayores

2 Equivalente a la tasa interbancaria mas baja.
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volumenes de colocaci6n y crecientes saldos de cartera vigente. La
casi totalidad de recursos prestables se encuentran en moneda
nacional, asi como aproximadamente e190% de la cartera vigente3

.

Este crecimiento en los volumenes de prestamo han permitido
elevar tambien /a participaci6n de la cartera a 84% con respecto al
total del Activo del Programa (91% en terminos ajustados),
mejorando a su vez su sostenibilidad operativa (35%) y
sostenibilidad financiera (14%),

La participaci6n de los Gastos de Personal en relaci6n a los Gastos
Operativos se ha visto reducida (31%), asi como la de estos (rente
ala Cartera Vigente (45%), hechos que definitivamente muestran el
mejor manejo de los recursos humanos y financieros disponibles.

Este mismo manejo es el que ha permitido mejorar ademas los
indicadores de productividad fisica y financiera de los Promotores
de Credito, quienes han elevado sustancialmente el promedio de
clientes y cartera vigente por cada uno de ellos (414 socios activos
con US$ 54,608).

CUADRO N°09
Indicadores de Performance al 30/09/98

2.4*,1 1.1 *"
, 13% 13%1
i 414 4141
j54608 54.608;
I '
: 3.16 3,16
! 1.89 1.89

INDICADORES DE PERFORMANCE 1 2

Disponible / Activo Total 14% 7%
Cartera Neta de Provisiones I Activo Total 84% 91%
Margen Financiero I Gasto OperativQ Total

-- f--
35% 14%

~-n Financiero I Cartera Vigente 16% 6%
Utilidad Operaiiva Neta i Carterav,gente I -28% -35%

i ... --, - , .. ---. .". -- .-
45%IGa~to C?~~~a.~i.vo T?~~I_ '.. ~~.~.:~a _Vj~ente 46%

IGast~~.deper:sona,11 c~~~r~_~~g~~!~_. I
31% 31%

° °ProvISIon par Incobrables I Cartera Vigente

Otros Gastos Operat;vos i carte", Vigente

Clientes Vigentes I Analista

Cartera Vigente I Analista

IMora a 30 dfas

!Cartera en Riesgo a 90 dias

1: EEFF Sin Ajustar; 2: EEFF Ajus!ados

Tal como 10 mencionamos en el punto 2 del presente informe, los
niveles de mora se han visto reducidos frente a las cifras obtenidas
en par ejemplo el mes de julio (4.62% de mora a 30 dias y 2.85%
de Cartera en Riesgo), merced al adecuado tratamiento de los
casos registrados en las sedes de Cura Morl, Tarapoto y San Juan

3 S6/0 quedan en cartera muy pequenos casas de elientes qlle regis/raron ml1'/ b;,;en
histarial crediUcio con prestamos en d6lares. Sin embargo debemos precisar qt.'!/! /a
tendencia es a uniformizar la fotalidad del Programa con prestamcs en nuevos sales.
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de Miraflores, como al ya tambi(m selialado incremento de los
saldos de cartera.

Algunos indicadores que reflejan claramente el crecimiento y
maduraci6n del Programa a 10 largo del ejercicio 1998 se presentan
en el cuadro siguiente:

CUADRO N°10
Evoluci6n de los Indicadores de Performence durante 1998

Mar Set
52% 14% ;
30% 84% !

20 i
414 i

35% i
14% !

54.608 :
8 !

184

18%
10%

24.435 :

l Sostenibilidad Financiera
IClientes Vigentes I Analistas

Cuando evaluamos el comportamiento registrado en cada una de
las sedes, observamos que son las de Azangaro y las que
actualmente conforman la sede piloto de Cajamarca (CEA T, Jesus
y Samana Cruz) aquellas que han registrado la mejor performance
del Programa, siendo por el contrario las sedes para el ejercicio
1999 no incluidas en el Programa (Cura Mori, Tarapoto y San Juan
de Miraflores) las que debido basieamente a faetores externos,
Fen6meno del Nifio, robo y extrema pobreza, respectivamente, han
generado resultados poco a/entadores.

CUADRO N° 11
Indicadores de Performance Ajustados a Setiembre de 1998

(con los costas de la Sede Central sin distribuir entre las sedes locales)

7.5 .

-r

5 I 6
I

7 8 i 9 'I
I

03 I 0- I91 46 1451 40.013
·~I4 I 10 ! 675 121.074 1.6-j 0.0,,

1,231402 50.754 0.0 0.0
_._:.____l.

0.0 i2 ! 231295 41.035 0.0

7 152 j 254 26.342 3.5 3.5

2 1 33 i 319 33.973 0.0 0.0 I

_~J 55 i 423 34.484 30.8 ! 30.8

7' 121 511 1 79.321 0.0 I 0.0,
8 i 36 i 316 I 39.702 11.4 1 6.7

, , I

i I 1 2! 3 I 4
H 13 8 I -51 i 5~~aFIlaQg~ + ._

,Gea! 14i 21-1111
[Jesus 40 I 12: -19 n
[.Eaucara __.~~u=- 33~~ i -22 I 3"
!Ambo .__ 13 I 10 I :§§l7
: HuanC<lyClu_ ..__ _4 I 2 I -41 ! 4

-~~~~~~.----=:~-~l-ft~~~i-~
=f:lu_~nta::::-~~_=_ -----.C3O -. 10! -23 1·~?_.21..._~7~ 37.210 00, 0.0,
Samana Cruz i 68: 17! -8 J 26: 9' 256 i 22.215: 0.0: 0.0 '

SanJuanr:Xi;.afC ! 25 30: -82 . 1"20·65-:266 --1"&881 238- ._._. ~ ,.. •.__L......-- ~__'__ .________ _ ~_

1" Margen FinancieroI Gasto Operativo Total §Gas(c ::e-ji;(io-na/TCarie"ra vigenre
2: Margen j=manC/ero / Cartera Vigente 6.- Clier.res 'Ilgentes / Analistas (eo NC;
3 Uttlidad Cpera!lvaNeta / Cartera Vigente 7: Cartefa V{gente / Anal/stas (en $j
4: Gasto Operanvo Total/ Cartera Vigente 8 Mora a 30 dias

9. CartlJfa en R:esgo a 90 dlas

-----_.-~ - --------.-.---
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De otra parte, el analisis de las proyecciones elaboradas para el
ano 2000 y los resultados obtenidos durante 1998, nos !levan a
pensar que el Programa de Microcreditos marcha por buen camino,
sin embargo deberian sus funcionarios adoptar ciertas medidas
tendientes que coadyuven a ello, como por ejemplo, elevar el monto
del credito promedio, indicador que contrariamente a los otros
presenta un marcado distanciamiento (63%) frente a la meta
prevista para el ano 2000.

CUADRO N°12
Resultados a Setiembre de 1998 y Metas para el Ano 2000.

46·

55 '
121
113

302 t

289 I

87.273 I
365 •

48,183 '

132 ;.__.~~~--
15 ,

1998
,

2.000 I %I

~,ocios Atendidos ..___..... 6.954 I 4,950 I 140 :
Cn§ditos Desembolsados $ 1,380,104 j 1,478,466 I 93 ;
.ACPD's Vigentes I 308 ! 178 ! 173 j
Socios ViQentes =t 6,207 i 4,537 I 137 '
Socio Vigente x ACPD 20 i 25 I 80.
Cartera Vig.ente $ 819,119 i 1,309,103 I 63.,

En este sentido, la negativa a continuar en e/ Programa de parte de
quienes habian obtenido cfl3ditos individuales y consideraron como
un "retroceso" su participacion como miembros de bancos
comunales, afecto significativamente el importe de /a Cartera
Vigente,

Es necesario asimismo precisar que el menor numero promedio de
socios por ACPD, ha sido originada fundamenta/mente por el retiro
de aquellos beneficiarios calificados como de extrema pobreza y
cuyos nive/es de actividad y capacidad de pago no garantizaron la
recuperabilidad de los prestamos, elevando e/ riesgo de
incobrabilidad y /a posibilidad de que los otros miembros del ACPD
asuman /a deuda contraida,

No olvidemos que la "nueva estrategia" se inicia a partir de la
existencia de ACPD's ya constituidas, exigiendo de sus miembros
una mejor se/eccion de sus co-prestatarios,

E/ cuadra N° 13 presenta las proyecciones finaneieras hacia el ano
2000 efectuadas por la Unidad de tWicroeredito de PRISMA y el
equipo eva/uador,
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Para tal efecto, se considera un nivel de prov/s/ones por
incobrabilidad equivalente al 3% de la cartera vigente al cierre del
periodo, asi como un incremento en las remuneraciones
ascendente a US$ 39.000 (13 Promotores con una remuneracion
anual de US$ 3.000 cada uno), asumiendose a su vez tasas de
interes flat mensuales aplicables a la cartera de 4,5% y 4.0%,
considerandose para el/o el importe del saldo de la cartera
promedio del an04 distribuida en 69 % y 31 % en cartera rural y
urbana5

, respectivamente.

CUADRO N° 13
Proyecciones para el Ano 2000 (US$)

PRISMA Equipo I
Evaluador I

Ingresos par Intereses 337.902 509.061 I
Costo de Capital 171.463 125.675 !
r-Besul~ado Financiero 166.439 383.386 I-

335.401 I I
Costa Operativo seQun PRISMA I 335.401 I

"r-
39.273 1Provisiones I OJ---- !

Incremento de Remuneraciones I 01 39.000 i
Resultado Neto C -168.962 I -30.288 !

Sin embargo, debemos senalar que los Resultados Financiero y
Neto para el ano 2.000 serian mucho mayor a los calculados si
tomamos en consideracion que la Cartera Vigente al cierre de 1998
represent6 ya el 134% de 10 proyectado para dicho ano fiscal y el
87% de la cifra estimada para el ejercicio 1999, mas aun, si
conocemos de la expansion que la "nueva estrategia" implementa
desde el mes de agosto pasado asi como la busqueda de recursos
adicionales que posibiliten ampliar la cobertura de sus operaciones.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDAC/ONES

Los niveles de actividad alcanzados por el Programa de
Microcreditos de PRISMA al culminar el primer ano de la
denominada "nueva estrategia': permiten avisorar que luego de un
proceso de aprendizaje que inicialmente gener6 un lento pero
creciente nivel de operatividad asi como un elevado ratio de
Iiquidez, hechos derivados de la inexperiencia habida en el manejo
de programas crediticios, se logren alcanzar en el ano 2.000
resultados positivos y su plena sostenibilidad

-I La cartero vigente al cierre del ejercicio 1999 afcanza los US$ 943.577.
.5 Para tal efecta se ha considerado la distribucion de cartera reg/strada al 30109/98.
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Para ello, medidas tendientes a incrementar {os promedios de
cartera por Promotor de Credito a partir de {a expansion de{ servicio
a nuevos socios y en nuevas sedes ylo ciudades, asi como la
bUsqueda de recursos prestab{es adiciona{es a {os proporcionados
por USA{D, se convierten escencia{es para {os pr6ximos anos.

En este sentido, {a experiencia registrada en {a sede de Huancay06,
nos {{eva a recomendar se disene y ejecute periodos de
capacitacion y reforzamiento que incorporen en su desarrollo un
e{emento motivador que coadyuve a {a p{ena identificacion del
persona{ con su institucion y e{ grupo meta.

Aunado a ello, {a imp{ementacion de un mecanismo adecuado de
incentivos por mayores nive{es de co{ocacion, e{evados indices de
recuperacion y buena calidad de cartera, permitirian lambien a{

Programa incrementar {os ingresos derivados de {a actividad
crediticia, reduciendo sustancialmente {a disponibifidad de efectivo a
partir de {a optimizacion de {os recursos existentes.

Asimismo, debieran {os Responsab{es de{ Programa evaluar la
posibifidad de e{evar sus ingresos financieros a partir de la
aplicacion de tasas de interes diferenciadas en determinadas areas
geograficas, mas aLm si en a{gunas de elias la ausencia de
proyectos 0 instituciones de financiamiento debido a la {ejania de
{as zonas ylo reducido dinamismo empresaria{ e{evan el costa de
oportunidad de {os recursos y e{ costa operativo de {a sede.

De otra parte y con la finalidad de que {a Unidad de Microcredito
administre e{ programa de una manera mas proxima a la de un
intermediario financiero, hecho que seria conveniente si sabemos el
interes de sus funcionarios es adoptar en e{ mediano plazo una
forma juridica que {os incorpore a Ley de Bancos, se recomienda
que la presentacion de {os Estados Financieros y su construccion
sea e{ reffejo de {a aplicacion de {as normas emanadas por la
Superintendencia de Banca y Seguros, p.e. determinar el nivel de
provisiones por co{ocaciones segun {a categorizacion establecida
para tal fin 0, dasificar peri6dicamente {a cartera de acuerdo a {os
nive{es de morosidad y vencimiento registrados en cada una de {as
sedes.

6 Luego de un proceso de motivaci6n se obtuvo elevar el volurr:en de prestamos y nivei de
productividad en esa sede.
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Indudablemente, 10 expresado no seria posible si el Programa no
cuenta con un software que de manera integral permita la gesti6n
de los recursos y de la cartera. Frente a ello, constituyemdose en un
gran avance, la Unidad de Microcredito prevee que en el muy corto
plazo cuenten con el sistema que integre en primer lugar las
operaciones contables, administrativas y crediticias, para
posteriormente en una segunda etapa, se incorporen las cuentas y
movimientos de los ahorros internos registrados en las ACPOs,
informacion que por el momento si bien es recogida en el proceso
de evaluaci6n, no es aun sistematizada, muy a pesar de ser
considerada por los funcionarios de PRISMA como de suma
importancia..

.. --'--- --_. _._-,.~... __._.. _--_.~
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EVALUACION DEL PROGRAMA DE MICROCREDITO DE
PRISMA

PROGRAMA DE APOYO A LA SEGURIDAD ALIMENTARIA ­
PASA

AL MES DE SETIEMBRE DE 1998
PARTE 1/: INFORME DEL TRABAJO DE CAMPO

1. INTRODUCCION

Esta segunda parte del informe del PASA presenta los resultados
del trabajo de campo realizado para atender la solicitud de la Oficina
de Alimentos para el Desarrollo de la USAID, que requiri6 al equipo
evaluador que realice una verificaci6n del desarrollo del programa de
microcredito PASA de PRISMA.

Los prop6sitos de este trabajo de campo fueron los siguientes:

a) Verificar la calidad de los datos sobre los clientes. Lo que
comprendi6 evaluar si efectivamente los clientes declarados eran
clientes del programa y si cumplian con las caracteristicas de la
poblaci6n meta que se ofreci6 atender.

b) Evaluar el desempeno de los productos entregados por los
programas de credito a los clientes. En el caso de PRISMA se
refiri6 a la calidad del desemperio de las Asociaciones
Comunales Pro Desarrollo (ACPDs). Lo que signific6 evaluar su
funcionamiento de acuerdo a 10 prevista y a sanos principios
financieros.

c) Evaluar la organizaci6n y productividad del trabajo de los
funcionarios de PRISMA en cada una de las oficinas donde se
ejecuta el programa1

.

Para el recojo de la informaci6n de los clientes del PASA y del
desempeno de las ACPDs se aplic6 una encuesta a 124 clientes
pertenecientes a 28 organizaciones. En cuanto a los promotores y
coordinadores, se realizaron entrevistas extensas y se revisaron los
Drocedimientos que cada quien lIeva a cabo. EI trabajo se realiz6
t'ntre el 21 de Octubre y el 6 de Noviembre del presente ano y se
visitaron las siguientes cuatro sedes: Cajamarca (PASA-CEA T),
Huancayo, Paucara/Acobamba y Azangaro.

, Sabre este tema se informara luego de los talleres bilaterales. en un tercer y ultimo
informe.
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Los aspectos mas saltantes del desempefio del PASA que resultan
del trabajo de campo se resumen en los siguientes aspectos:

1.- La muestra y su relaci6n con el universo de ACPOs y clientes del
PASA.

2.- Los clientes: nivel socio econ6mico y fuente de ingresos
3.- EI servicio de credito brindado por el PASA. La percepci6n de los

clientes.
4.- EI Oesempefio de las ACPOs. EI conocimiento y las expectativas

de los clientes.
5.- La organizaci6n del trabajo de los promotores y los coordinadores

del PASA en cada una de las sedes

Los resultados que se presentan a continuaci6n solo fueron posibles
gracias a la amplia colaboraci6n del personal del PASA en cada una
de las sedes visitadas. No solo por la facilidades logisticas
brindadas, dentro de las limitaciones de recursos con las que
trabajan, sino por que hubo una gran disposici6n para discutir
aspectos claves del trabajo y del compromiso de cada uno de ellos
con sus responsabilidades.

2. LA MUESTRA

AI 30 de setiembre de 1998 el PASA conjuntamente con el CEAT,
recientemente absorbido, atendia a 6,207 clientes a traves de 308
ACPOs con una cartera de US$819, 120 (ver Cuadro 1).

Cuadra 1
ESTADO DE LA CARTERA VIGENTE DEL PASA DE PRISMA

AI 30 de setiembre de 1998



Las sedes que se visitaron fueran: Cajamarca, (que a su vez
comprende las areas de operaciones visitadas de Jesus,
Samanacruz y Encanada), Huancayo, Acobamba y Azangaro. Estas
sedes representan en su conjunto el 58% de Clientes y ACPDs y el
64% de la cartera vigente (ver Cuadro 2).

Cuadra 2
IMPORTANCIA DE LAS SEDES VISITADAS

Clientes ACPDs Cartera USS
TOTAL PASA
Sedes Visitadas
Peso

6,207 308 819,120
3,638 179 529,233

58.61% 58.12% 64.61%

Las 28 ACPDs de la muestra tomada representan en promedio el
15% del total de las tres sedes visitadas. Este promedio se ve
fuertemente afectado por el tamano de la muestra de las ACPDs de
Encanada, donde el tamano de la muestra fue de solo ef 5%,
teniendo esta zona un gran peso en la operaci6n del PASA. En el
resto de zonas la representatividad de la muestra fue mas
significativa. Salvo Samanacruz que fue del 16.7%, la muestra
represent6 mas del 25% del total de ACPDs de cada zona (ver
Cuadra 3).

Cuadra 3
TAMANO DE LA MUESTRA DE ACPDs Y CLiENTES POR SEDE

Clientes Peso ACPDs Peso
TOTAL
CAJAMARCA

Encaiiada
Jesus
Samanacruz

HUANCAYO
ACOBAMBA
AZANGARO

124 19.2% 28 15.64%
48 18.7% 12 10.1%
19 15.7% 5 5.6%
21 15.8% 5 29.4%
8 24.2% 2 16.7%

31 20.8% 7 25.0%
12 13.6% 3 25.0%
33 19.6% 6 30.0%

En cada ACPD el tamano de la muestra de clientes entrevistados
fue del 20% apraximadamente. Dado el caracter aleatofio con el que
se escogieran las ACPDs a visitar, asi como los clientes a
encuestar, y para un nivel de confianza del 10%, se considera que
las muestras reflejarian de man9ra bastante razonable las
caracteristicas de los clientes y ACPOs de cada zona. En el anexo
se presenta la relaci6n de las organizaciones visitadas.
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3. LOS CLIENTES

A continuacion se analizan dos caracteristicas saftantes de los
clientes. La primera es el nivel de pobreza y la segunda, el tipo de
actividad economica a la que se dediean.

3.1 EI nivel de pobreza de los c1ientes

Una pregunta que interesaba responder era si el PASA (que incluye
al CEAT) estaba atendiendo 0 no a elientes en situacion de pobreza
o pobreza extrema.

Originalmente, tanto el PASA como el CEAT estaban dirigidos a
aliviar la situaeion de extrema pobreza de la poblacion. Sin dejar de
pensar en los mas pobres, la estrategia del programa vario hace casi
un ano, en el sentido de seguir operando con eredito en las zonas de
pobreza y de extrema pobreza, sin el compromiso de atender de
manera exclusiva a los elientes en situaeion de extrema pobreza
como son los participantes del programa Kusiayllu.

Para analizar la earacteristieas de pobreza de los elientes del PASA
se trabajo con los indieadores de Necesidades Basicas Insatisfechas
elaborados por ellNEI2 a nivel distrital. Luego se eomparo las NBI de
eada eliente, reeogidas a partir de las encuestas, con las
eorrespondientes a los distritos de eada uno de el/os. EI resultado es
el mlmero neto de NBI de los c1ientes que esta en mejor, igual 0 en
peor situaeion con relaeion al promedio del distrito.

Adieionalmente, se reeogi6 informacion sobre el nivel de ingreso que
generaban las aetividades eomereiales de los clientes3

• Estos
resultados se eompararon con los indieadores de pobreza y pobreza
extrema elaborados por la Empresa Cuanto? S.A. 4

• EI resultado es
un indicador que sena/a si las gananeias obtenidas por los elientes
en las aetividades eamereiales son muy pobres, pobres 0 no pobres.

EI resultado obtenido por el equipo evaluador es que en las euatro
sedes visitadas, el PASA atiende a una amplia gama de clientes que
se podrian calif/car desde pobres extremos hasta no pobres. Se

2 INEI Y UNFPA: ·Peru: Mapa de Neces/dades Basieas Insatisfechas de los Hogares a
Nivel Distrital. Lima Agosto 1994.
, Se tomaron datos del nivel de ingreso J gasto mensual. En este informe se trabaja con
el dato del ingreso. en ef Anexo se detalla las caraeteristicas de ambas variables. Es
importante resaltar que este dato no refleja el integro del ingreso familiar pues no
eontempla es que proviene de la aetividad agropecuaria y en no pocos casos no
considera el aporte del c6nyllge 0 de otro miembro de la familia ..
, ENNIV 1997 elaborado por ClIanto? S.A. ClIanto? define la linea de pobreza en
US$I.80 y la de extrema pobreza en US$I.14.

PAG.4



identificaron 21 localidades agrupadas en 10 distritos. Cinco de
elias, Paucara, Acobamba, Encaflada, Huayucachi y Huancan,
tienen mas del 70% de su poblaci6n can NBI. Par otro lado, Jesus,
Chilca y Huancayo tienen menos del 60% de su poblaci6n can NBI
(ver Cuadro 4).

En esos distritos, la situaci6n de los clientes atendidos par el PASA
tambifm es variada. En 11 de las 21 localidades los clientes estan
igual a pear que el promedio del distrito en cuanto a su nivel de NBI.
Mientras que en otras 8 localidades el nivel de NBI de los clientes
del PASA esta mejor que el de los demas miembros de su
comunidad.

Cuadra 4
CARACTERisTICAS DE NBI E INGRESOS DE LOS CLiENTES

DEL PASA YCEAT
RiDling ~~ de Numero Neto Tipo de G;mandas Llensuues en

Depart1mento/Oistrito .. HOg3TeS de NBI
PoIn" con HBI Defitibrias Nuevos Soles

RURAL
Cajamarca Encanada 1106 1.028 80.8% (3) Ganancias Pobres
?uno Azangaro 1210 1.436 61.1% (3) Ganancias Pobres
Cajamarca Jesus 1103 1.474 58.0% (2) Ganancias No Pobres
Cajamarca Samanacruz 1109 1.345 66.2% (2) Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Encariada 1101 1.028 80.8% (1) Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Jesus 1107 1.474 58.0% (1) Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Samanacruz 1108 1.345 66.2% (1) Ganancias Muy Pobres
Puna Azangaro 1209 1.436 61.1% (1) Ganancias Muy Pobres

Puna Azangaro 1211 1.436 61.1% (1) Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Jesus 1104 1.474 58.0% 0 Ganancias Muy Pobres
Huancaveljca Paucara 1402 221 98.7% 0 Ganancias Muy Pobres
Cajamarca Encaiiada 1105 1.028 80.8% 1 Ganancias Muy Pobres
Huancayo Chilca 1304 1.608 48.1% 1 Ganancias Pobres
CaJamarca Jesus 1102 1,474 58.0% 3 Ganancias No Pobres
Huancayo Huayucachi 1301 1.107 77.7% 5 Ganancias No Pobres

URBANO
Huancavelica Acobamba 1401 867 85.5% 3 Ganancias Muy Pobres

Hu~ncayo Chilca 1305 1,608 48.1% 3 Ganancias Pobres
Huancayo Huancayo 1303 1.724 33.6% 3 Ganancias No Pobres
Huancavelica Paucara 1403 221 98.7% 5 Ganancias Muy Pobres

Huancayo Huancan 1302 1.211 72.8% 5 Ganancias Pobres
Puna Azangaro 1208 1,436 61.1% 5 Ganancias Pobres

NOTAS
• Ranking de Pobre,ta" Del dlslr~o mas Pobre Del Peru cd mas Rico. M~oo E:!\ ~~nc:on a lasN~

Ba$lcas Insatlsfecnas
- "10 de Hog,lres con N81. % <:e Hogates coo aI menos U'ta NBi
• Numero Neto de NBI Oelicitarias· Ccmparacltn ce la s~uaClCn de los c:enE:S resDeC!o aI

promedlo eel clslf~O El saloo resuita de reslar las pernres re las metCfes en re<accn a las NBl
- Tipo de Ganancias Mensuales en Nuevos Soles: Ccmpara la ga.".ancla :r'.e~t:'aJ ~er capta ceo

las hneas ce oc~ezay de extrema IXlOreza La E~VI97_ Cuarto? ~f:ne ia ~jr:ea de ~ttezaen
USS1 eo y la ce extrema potreza en USS1 14

Sin embargo, la mayor parte de los clientes tienen ganancias a
ingresos que son pobres a muy pobres. Esto significa que el
remanente de las operaciones de los clientes en la mayor parte de
los casas esta par debajo del promedio de US$1.80 al dia. En
efecto. en 11 localidades el promedio de la ganancia per capita era
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menor a US$1.14 mientras que en 6 localidades este ingreso se
ubic6 entre esa cifra y US$1.80.

Un aspecto saltante es que todos los clientes urbanos se encuentran
en mejor situaci6n respecto del promedio de su distrito. En sentido
contrario, en las localidades rurales las dos terceras partes de los
clientes estaban en pear situaci6n. Sea por el indicador de NBI 0 sea
par el nivel de ganancia generado.

EI compromiso can los mas pobres se puede apreciar can mas
claridad al combinar el am!Jlisis de los datos del nivel de pobreza del
distrito can la situaci6n de los clientes. Si ubicamos de manera
conservadora el 70% de NBI como un indicadar de pobreza (ver
linea horizontal superior del Grafico 1), se observa que en general
todos los clientes de estas ocho localidades estan en situaci6n de
pobreza. Esto corresponde a los distritos de Encanada en
Cajamarca y Paucara y Acobamba en Huancavelica. En estas
localidades los clientes que estan en mejor situaci6n siguen can
altos indices de pobreza.

Par otro lado, de las 10 localidades que estan en situaci6n
intermedia, definida por un rango de poblaci6n de entre 50% y 70%
con NBI, se encuentra que en solo dos de elias los clientes estan en
una situaci6n mejor. En el resto de estas localidades intermedias, los
clientes del PASA muestra mayores signos de pobreza.

40% _

10% •

30% -

20"1., ..

':::: r"'"80% _ I ~""'
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~ 60%-7
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Grafico 1
Comparaci6n entre el NBI distrital y el de los Clientes del PASA
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En Huancayo. en los distritos de Huancayo y Chi/ca, el PASA
atiende a clientes que estan en mejor situaci6n. Tambien en las
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ciudades de Azangaro en Puno y Jesus en Cajamarca, el PASA
atiende este tipo de clientela. No obstante que mas adelante se
analizara las opiniones de los clientes sobre el PASA, es importante
resaltar en este espacio que el interes de los clientes no pobres en
participar en el programa se debe principalmente a la carencia de
servicios financieros a su alcance 0, como mencionaron los clientes
de Huancayo, a su interes en constituir su propio fondo de credito.

En conclusi6n, respondiendo a la pregunta inicial, sobre si el PASA
(que incluye al CEAT) estaba atendiendo 0 no a clientes en situaci6n
de pobreza 0 pobreza extrema, se puede afirmar que si. EI PASA
esta orientado a atender a las pobres de nuestro pais. y a trabajar
en comunidades en situaci6n de pobreza y de pobreza extrema.

Sin embargo, se observa la tendencia en algunas sedes de ir
abriendo nuevas ACPDs en el ambito urbano, dejando de lado el
ambito rural. Esto se aprecia en las sedes de Azangaro, Huancayo y
Acobamba. No es que los clientes urbanos no requieran del servicio
de credito, de 10 que se trata es de definir el foco del programa y de
desarrol/ar la metodologia que permita acceder a los clientes rurales
can criterios de sostenibilidad. En tal sentido, PRISMA deberfa
planificar su expansi6n hacia las zonas urbanas con los recursos
propios ylo comerciales, mientras que en las zonas rurales deberia
utilizar los recursos de USAID para financiar la expansi6n y
consolidaci6n financiera y metodol6gica.

3.2 La actividad econ6mica de los clientes

La principal actividad econ6mica de los clientes del PASA es el
Comercio, pues absorbe al 62% de elias (ver Grafico 2).

GrfJfico 2
PRIMERA ACTIVIDAD GENERADORA DE INGRESOS DEL

CLiENTE
Empleado Ctro

MeS3ma 2% 2%
10%

Ganaderla
8%

A')r1cultura

16%
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Siguen en importancia la Agricultura, la Ganaderia y la Artesania,
can el 16%, 8% Y 10% respectivamente. Como es de esperarse, la
mayor parte del peso de la actividad comercial praviene de los
clientes de las zonas urbanas, pues en elias el comercio es la
primera actividad del 73% de los clientes. Sigue en importancia la
actividad artesana y la de empleado can un 15% y 6%,
respectivamente. Practfcamente ninguno se dedica como primera
actfvidad a la agricultura a a la ganaderia (ver Graffco 3).

Grafico 3
PRIMERA ACTIVIDAD GENERADORA DE INGRESOS

@Comercio filAgricultura OGanaderia OArtesania II Empleado COtro
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En el media rural, el comercio tambien es la primera actfvidad de los
clientes del PASA, pues absorbe al 53%. Siguen en importancia las
actfvidades tfpicamente campesinas como son la Agricultura y la
Ganaderia can e127% y 12% en cada caso.

Es importante senalar que el 70% de la actividad comercial en las
zonas rurales esta asociada con actividades relacionadas como son
la comercializaci6n de animales, el resto se dedica principalmente a
la comercializaci6n de abarrates y otras articulos de primera
necesidad.

Como es de esperarse los clientes no se dedican a una sola
actividad. AI consultar sabre las otras actividades econ6micas a las
que se dedican se observa que la importancia de la agricultura crece
considerablemente, tanto en el media rural como urbano.

En el r;1edio rural la mayoria de los clientes se dedican tanto a la
actividac,' comereial como a las labores agricolas y ganaderas. EI
data de fa actividad agricola es el que aumenta considerablemente
al 80% de ser solo la actividad principal del 27% de los clientes. La
actfvidad comercial sigue siendo importante pues la realiza el 73%
de los elientes del media rural (ver Graffco 4).
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Grafieo 4
ACTIVIDADES ECONOMICAS DE LOS CLIENTES POR AMBITO

[ g Comercio if:) Agricultura 0 Ganaderia 0 Artesasnia • Empleado [] OtrO!
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La actividad predominante de los clientes del media urbano sigue
siendo la comercial, al absorber la dedicaci6n del 81% de ellos. Las
labores productivas tienen una presencia significativa en el 40% de
los clientes, la mitad de ellos dedicados a labores agricolas y
ganaderas y la otra mitad a labores artesanales.

Se puede concluir que el Comercio es la principal actividad de los
clientes del PASA. En el mediorural principalmente asociada a la
comercializaci6n de ganado y en el medio urbano basicamente en la
comercializaci6n de abarrotes, alimentos y vestidos. Es esta
actividad la que les brinda la liquidez necesaria para asumir su
compromisos de pago.

4. EL SERV/C/O DE CRIED/TO BRlNDADO POR EL PASA

Esta secci6n analiza las caracteristicas del servicio de credito que el
PASA da a sus clientes. La propuesta del PASA es la de otorgar
credito a los clfentes agrupados en ACPDs. Estableciendose asi dos
niveles de relaci6n. Uno entre los clientes y PRlSMA Y otros entre
los clientes y su propia Organizaci6n, la ACPD.

Esta secci6n ve la relaci6n entre los clientes y PRlSMA Y la siguiente
ve 10 relativo al comportamiento de los clfentes con la ACPD.

4.1 Antigiledad de las organizaciones

La nueva estrategia del PASA es reciente. razv"I por la cual el 93%
de las ACPDs esta dentro del ana de haber iniciado operaciones.
Este dato condiciona en gran medida los resultados obtenidos pues
en no pocos casas la experiencia del clfente can PRISMA y con sus
colegas en la ACPD es tan reciente que el cliente no se siente con
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base para responder. En este sentido, segun sea la variable a
estudiar, se hace un breve comentario sobre como la antiguedad
afecta el resultado obtenido.

Sin embargo, cabe anotar que cerca del 40% las organizaciones
tiene mas de 6 meses. Esto ya les permitio por 10 menos concluir un
cicIo de prestamo en el medio rural y estar en el segundo cicIo en el
medio urbano. Asf se observa que el 65% de las ACPDs rurales
tienen mas de 6 meses, en contraste con un 18% de las ACPDs
urbanas (ver Graffco 5).

Gn!lfico 5
DISTRIBUCION DE LAS ACPDs POR ANTIGDEDAD
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6 12 18
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4.2 La expectativa del fmpacto economico del servicio de credito

Lo corto del tiempo transcurrido no hace oportuno evaluar el impacto
efectivo del pragrama de credito sobre el nivel de ingreso de los
clientes. Menos si se espera que ese impacto sea sostenible, pues
ello requiere de la consolidacion del nivel de capitalizaeion de los
clientes y luego de varios eiclos comerciales.

No obstante ello, se reeogio la opinion de los elientes sobre su
expeetativa del impaeto del credito sobre su ingresos y gananeias.
La pregunta sobre si el ingreso familiar del cliente habria mejorado
substaneialmente 0 moderadamente 0 seguiria igual a habria
empeorado fue modifieada en el sentido de selialar eual era la
expeetativa de los c1ientes con el eredito.

EI 75% de los clientes respondio que el ingreso habria mejorado a
que mejoraria. Un 10% opino que habria mejorado
substaneialmente. En el Cuadra 5 se observa que entre los elientes
que ya tienen mas tiempo en el pragrama hay un mayor optimismo
del impaeto del eredito en sus ingresos.
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Cuadra 5
OPINION DE LOS CLIENTES SaBRE EL IMPACTO DEL

CREDITO EN SUS INGRESOS
Mejoro Mejoro 8igue

AntigOedad SUbtancial- Moderada- igual Empeoro No Aplica Total
mente mente

Hasta 6 Meses 2% 44% 4% 1% 3% 53%De 6 Meses a 1 Ana 8% 27% 3% 1% 2% 41%Mas de un Ana 2% 2%
No aplica 1% 3% 4%
Totai 10% 75% 7% 2% 6% 100%

Solo un 35% de los clientes dio una razon de porque el credito tenia
impacto sobre sus ingresos. Una parte de estas razones explica el
porque consideran que el credito mejoria sus ingresos y otra parte,
explica como ellos se dan cuenta de que su situacion a mejoraria.

La principal razon del impacto del credito es que este permite un
mayor acceso a recursos productivos. Como dice la mayoria, "Ie
permite capital para el negocio". No son pocos los casos en los que
el credito del PASA ha permitido que el cliente incursione por vez
primera en actividades comerciales. En especial en el caso de las
mujeres que se arriesgaban a incursionar en la comereializaeion de
ganado (ver Graffeo 6).

Gratico 6
PRINCIPALES RAZONES SaBRE EL IMPACTO DEL CREDITO

EN EL INGRESO FAMILIAR
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Por otro lado, el cliente observa que mejora su ingreso cuando
incrementa su nivel de ahorro, ve mejorar sus negocios 0 resuelven
problemas personales.

Como conclusion general se puede afirrnar que los clientes tienen
una gran expectativa de que el credito les va ha permitir mejorar sus
ingresos. En tal sentido, es de una gran responsabilidad para
PRISMA continuar con la prestacion del servicio y esforzarse para
que este se siga dando mas alia de la vida del financiamiento de
USAID.

4.3 EI acceso al credito

Dos preguntas se IJicieron para saber cual era el acceso que tenian
los clientes a fuentes altemativas de credito. La primera fue para que
respondan sobre quienes Ie han otorgado credito en los ultimos dos
alios. Mas del 90% respondio que solo el programa de credito de
PRISMA.

Sin embargo, tambien se pregunto a los clientes que si no tuviesen
como fuente de credito al PASA de PRISMA, a que otra fuente
recurrir/an. La respuesta fue muy distinta a la anterior. Si bien el
57% selia/o que no tendria fuente altemativa a la del PASA, destaca
que 13% podria recurrir a Instituciones finane/eras formales y 10%
podria solicitar credito en otra ONG (ver Grafico 7).

Gratico 7
FUENTES AL TERNA TlVAS DE CREDITO DE LOS CLIENTES DEL

PASA
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Es interesante observar que existe un pequeno porcentaje de
clientes que ya ve a su ACPD como una fuente de cfl?dito cuando el
PASA se retire. Solo las ACPDs que ya van por el segundo y tercer
cicio tienen fondos propios considerables y ya han experimentado el
movimiento de la cuenta intema, es decir de sus ahorros. Dos de los
tres clientes que mencionaron a la ACPD tenian un ano can el
programa. EI tercero, en cambio, apenas habia empezado hace tres
meses, sin embargo tenia el convencimiento de que su ACPD iba a
tener los fondos necesarios para prestarle cuando PRISMA se retire.

AI analizar las respuestas de los clientes segun la localidad donde
se ubica se descubre los patrones que se muestran en el Cuadro 6.

Cuadra 6
FUENTES AL TERNA TlVAS DE CREOITO DE LOS CLiENTES DEL

PASA EN CADA SEDE Y LOCALIDAD
localidad ONG IFI Usurero Familiar No Tiene ACPD Total

CAJAMARCA
1101 Encaiiada 6% 6%
1102 Jesus 2% 4% 6%
1103 Jesus 1% 1% 2% 3%
1104 Jesus 1% 2% 1% 4%
1105 Encaiiada 2% 2% 1% 4%
1106 Encaiiada 1% 4% 5%
1107 Jesus 1% 2% 30/0
1108 Samanacruz 3% 3%
1109 Samanacruz 2% 2% 3%

PUNO
1208 Azangaro 4% 9% 13%
1209 Azangaro 2% 1% 1% 40/0

1210 Azangaro 2% 2% 4%
1211 Azangaro 2% 4% 6%

HUANCAYO
1301 Huayucahci 2% 1% 2% 4%
1302 Huancan 2% 1% 2%
1303 Huancayo 1% 6% 4% 1% 11%
1304 Chilca 2% 2% 4%
1305 Chilca 2% 1% 3%

ACOBAMBA
1401 Acobamba 1% 1% 2% 3%

1402 Paucara 1% 2% 2%
1403 Paucara 1% 3% 4%

Total 10% 13% 8% 10% 56% 100%

Destaca que mas del 50% de los clientes de la sede de Huancayo
tiene acceso a fuentes altemativas de credito. EI Banco del Trabajo
esta compitiendo por los mlsmos clientes con la metodologia de
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grupos solidarios. La Caja Municipal de Huancayo tambien atiende a
estos clientes. Por otro lado, la ONG GCOD tambien desarrol/a la
metodologfa de Bancos Comunales en segmentos simi/ares de la
poblaci6n.

Dos clientes de Huancayo, que pertenecfan a un gremio de
comerciantes y a un gremio de artesanos, manifestaron que su
principal interes en participar en el PASA era lograr constituir un
fonda donde los miembros de la Organizaci6n podrian obtener
creditos.

En el caso de Azangaro en Puno, los clientes manifestaron que
buscarian que CARE les ayude a formar un Fondo Rotatorio de
Credito en caso de que PASA se retire.

Tanto en las localidades rurales de Cajamarca como de Azangaro
los clientes habfan tenido la experiencia del credito "cero" del Banco
Agrario. Afirman que tenian buen historial crediticio pero que una
vez que cerr6 el Banco, ya no tuvieron a quien recurrir. Sin bien
conocen de las entidades formales de la ciudad, les parece que los
tramites que exigen son muy engorrosos y complicados.

En conclusi6n se puede afirmar que para mas de la mitad de los
clientes, especialmente los del medio rural, el PASA es la (mica
a/temativa de credito. Esto tambien se observa en el caso de
ciudades secundarias como Azangaro, Acobamba y Paucara, en
donde c1ientes pobres y no pobres participan pues no tienen otras
a/temativas. En las ciudades de mayor tamano existe una oferta
importante de credito donde el PASA tiene que competir.

4.4 Los tramftes para el acceso al credito: Simpleza y Duraci6n

E191% de los c1ientes considera que el tiempo que se toma el PASA
para dar el credito es razonable 0 muy rapido ylo que los tramites
para solicitar el credito son sencillos 0 muy sencillos (ver Cuadro 7).

Es interesante resaltar que no obstante la forma centralizada de
trabajar y la operaci6n a traves del sistema bancario para realizar los
desembo/sos a lOS clientes, estos consideran que estan bien
servidos.

Se puede afirmar que la propuesta de servicio crediticio planteada
por el PASA esta adecuada a las posibilidades de sus clientes.
Muchos de los que manifestaron que podrian ir a otros
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intermediarios financieras, dijeran que no 10 hacfan porque exigfan
demasiados papeles y hacfan gastar mucha plata en pasajes y
tramites que demoraban mucho. Hubo quienes manifestaran que no
se animaban a buscar a los intermediarios de la ciudad pues el
servicio del PASA era bueno.

Cuadra 7
DURACION Y REQUlSITOS DE ACCESO AL CREDITO DEL

PASA
Duraci6n Muy Largo Razonable Muy Rapido TOTAL

Requisitos
\

Muy Complicados 3% 1% 4%
Sencillos 3% 75% 10% 89%
Muy Sencillos 1% 5% 6%
No Responde 1% 1% 2%

TOTAL 3% 80% 17% 100%

4.5 Las condiciones financieras del credito: tasa de interes,
manto, y plaza

Dado que los clientes no consideran que los tramites para acceder al
credito son muy complicados, el costo del credito esta reflejado por
la tasa de interes que deben pagar. EI 77% de los clientes considera
que la tasa que cobra el PASA es la adecuada. Sin embargo, un
22% de ellos considera que la tasa es 0 alta 0 muy alta. EI Cuadra 8
permite observar que dos terceras partes de los clientes que se
quejan de las tasas de interes pertenecen a organizaciones que ya
estan en su segundo 0 tercer cicIo.

Cuadra 8
OPINION SOBRE EL NIVEL DE LAS TASAS DE INTERES SEGUN

ANTIGUEDAD
Antigiiedad MuyAltas Altas Adecuadas MuyBaja Nosabe Total
Hasta 6 meses 3% 6% 44% 53%
Entre 6 y 12 meses 1% 11% 28% 1% 41%
Mas de 12 meses 2% 2%
no aplica 1% 2% 1% 4%

Total 4% 18% 77% 1% 1% 100%

Una tercera parte de los clientes di6 la raz6n de su calificaci6n de la
tasa de inted:s. Estas razones se pueden agrupar en dos tipos.
Unas que tienen que ver con la capacidad de generaci6n de
excedentes del negocio y otra con los costos de Fuentes a/temativas
de financiamiento (ver Grafico 8).
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Un 27% de los clientes afirma que las tasas de interes no perrniten
ganar, mientras que el 20% y 8% afirrna que la tasa perrnite la
devoluci6n oportuna y generar excedentes respectivamente.

Gratico 8
PRINCIPALES ARGUMENTOS SOBRE EL NIVEL DE LAS TASAS
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En relaci6n a las comparaciones con el mercado el 16% afirrna que
la tasa de interes del PASA es de mercado, mientras que un 11%
afirma que hay tasas mas baratas y otro dice 7% que las hay mas
caras.

Otro argumento que afecta la percepcion de la tasa es el Iigero
aumento que experimento en el caso de las ACPDs rurales donde la
tasa para el segundo cicio subio de 4.00 a 4.25%.

A diferencia que con las tasa de interes, la opini6n sobre el monto
del credito esta marcadamente dividida. EI 56% de los clientes opina
que el monto del credito es insuficiente, mientras que el 43% opina
10 contrario y que esta bien segun sus expectativas.

Mientras que no se pudo observar una mayor diferencia de opinion
entre los clientes urbanos y rural, masculinos y femeninos, si se
pudo apreciar que la mayor parte de la queja sobre el nivel de las
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tasas de interes proviene de los clientes que consideran que el
monto del credito es insuficiente (ver Cuadro 9).

Cuadro 9
OPINION DE LOS CLIENTES SOBRE EL MONTO DEL CREDITO

Y TASA DE INTERES
Antigiiedad Muy Altas Altas Adecuadas MuyBaja No sabe Total
Insuficiente 4.03% 12.10% 39.52% 0.81% 56.45%
Suficiente 5.65% 37.10% 42.74%
No Aplica 0.81% 0.81%

Total 4.03% 17.74% 76.61% 0.81% 0.81% 100.00%

Adicionalmente, cuando se participo en las Asambleas de los socios
en los cuatro zonas que se visitaron, se observo que era reCUITente
la pregunta sobre cual era la razon por la que se cobraba la tasa de
interes. Si bien no se midio estadfsticamente, da la impresion que
para gran parte de los socios, la tasa de interes que cobra el PASA
es una suerte de derecho, no sabian que esa tasa de interes esta
destinada a cubrir con los costos de hacer que el credito les lIegue
de manera oportuna. Es interesante tambien observar como luego
de conversar con ellos, se lograba una reaccion muy positiva a la
tasa de interes.

EI tema del monto del credito atrajo mas opiniones que el tema de
las tasas de interes pues respondio el 50% de los clientes. La linea
de argumentacion sobre el monto del credito es sobre si permite 0

no realizar la inversion inicial (ver Grafico 9).

Grafico 9
PRINCIPALES ARGUMENTOS SOBRE EL MONTO DEL

CREDITO
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La mayor parte de las opiniones en contra del monto otorgado por
PRISMA proviene de quienes se dedican a la comercializaci6n ylo
engorde de ganado. Indican que el tamano del prestamo no permite
comprar un buen animal. Senalan que 10 que reciben s610 sirve para
comprar ganado "chusco" 0 ganado menor como son las ovejas, con
los cuales las ganancias son muy reducidas. Para lograr mejores
resultados. es necesario invertir en mejor ganado que por cierto
puede lIegar a costar el doble que el "chusco".

En esta linea de argumentaci6n se ubica el pedido de los clientes
que se quejan de 10 alto de la tasa de interes y sin embargo solicitan
mayores montos de creditos. Afirman que poca inversi6n da un
margen muy pequeno, en cambio una mayor inversi6n daria un
margen mayor que permitiria pagar las tasas de interes. Esta
posici6n es razonable si se considera que al aumentar el tamano de
la inversi6n 10 que el cliente guarda para si no crece en la misma
proporci6n dejandole un mayor margen para pagar los intereses.

En conclusi6n, se puede afirmar que las tasas de interes cobradas
por el PASA son aceptadas de buen grado por los clientes. Sin
embargo, no es tan claro el margen que tendria la instituci6n para
subir la tasa. Por una parte, por razones de mercado y, por otra
parte, por la capacidad de generaci6n de excedentes de los clientes.
En tal sentido, no es recomendable que la sostenibilidad del
proyecto en estos momentos se busque mediante una elevaci6n de
las tasas de interes.

Cabe anotar que si bien es cierto que en varias localidades no hay
otros operadores con capacidad de ofrecer servicios de
microfinanzas, tambifin es cierto que los clientes se informan sobre
los costos del credito en las ciudades como en el caso de la relaci6n
entre Azangaro y Juliaca. De plantearse un aumento en la tasa de
interes debera planearse bien la justificaci6n para que no se forme
un comite de deudores que acuse a la instituci6n de explotar a los
campesinos cuando en la ciudad se cobra menos.

EI elemento que mayor discordia genera es el monto del credito. Las
opiniones estan divididas y se podria afirmer que la raz6n esta tanto
con el PASA como con el Cliente. EI argum/::nto de que la inversi6n
rentable no es divisible y que se requiere de un monto minimo
eficiente es bastante valido. EI problema es el manejo de riesgo,
pues un buen animal que cuesta el doble de uno "chusco" se puede
morir igual por cualquier enfermedad. Entonces el tema es de la
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capacidad del cliente de afrontar el riesgo de perdida de la inversion.
EI PASA deberia generar mecanismos que Ie permitan detectar
clientes con capacidad de afrontar estos riesgos y permitirfes
mejorar la calidad de su inversion.

Si bien PASA dispone de la Cuenta Plus, que significa un prestamo
adicional que PRISMA da al cliente, de manera selectiva. Este esta
ligado al monto de ahorro que ha logrado acumulary no al monto de
la inversion que requiere. En este caso, es necesario que PRISMA
afine mejor este producto, el cual sin dejar de ser un incentivo al
ahorro, que por 10 demas crea un pequeno fonda de garantfa,
permita al cliente el acceso a montos que esta en capacidad de
pagar. AI comienzo el ahorro del socia es muy bajo, entonces el
credito debe estar asociado, primero a la voluntad y capacidad de
pago, a la capacidad de afrontar riesgos y a la voluntad de los
demas socios de avalar a los que pueden realizar inversiones
mayores.

Otro tema que no fue recogido por las encuestas y que tiene que ver
con el prestamo, se refiere a las condiciones de repago. Sobre este
tema se hablo bastante en las Asambleas que se tuvieron. En las
zonas de Huancayo, Acobamba y Puno, los clientes del credito rural
estaban mayormente satisfechos. En Cajamarca habfa un gran
descontento. Los clientes pedfan pagar los intereses al final y que el
plazo se alargue hasta 9 meses e inclusive una ano.

En la zona urbana de las cuatro sedes tambien se observo una gran
aceptacion de la modalidad de pago del credito urbano.

4.6 Calificacion del servfcfo ffnanciero y como mejorarlo

EI 88% de los clientes del PASA califico de buena y muy buena al
servicio de credito que reciben. Adicionalmente, se pidio a los
clientes que den sus sugerencias a PRISMA para que mejore el
servicio que da. Se obtuvo una gran parficipacion. EI 71% de los
clientes dio su aporte al PASA.

Las respuestas recogidas pueden ser agrupadas en tres categorfas.
La primera corresponde a las conciciones del servicio financiero.
Cerca del 65% de los clientes que ,-espondieron a esta pregunta
sugieren que para mejorar su servicio crediticio PRISMA debe
aumentarel monto de credito que otorga (verGrafico 10). Entre 12%
y 15% de los clientes pide un mayor plazo para amortizar la deuda,
variar la forma de pago y bajar las tasas de interes.
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Sabre el cambio en la forma de pago algunos clientes urbanos
sugieren que el principal se pague al vencimiento, mientras los
intereses se pagarian mensualmente. En el caso del credito rural
algunos clientes, en particular de Encaiiada sugieren que no haya
pagos mensuales de intereses y que todo se pague al final.

En segundo lugar, aparecen las sugerencias sobre actividades de
capacitaci6n y asesoria. El 20% de los clientes considera que
PRISMA debe mejorar ampliando sus servicios no financieros. Sobre
este tema se ampliara el analisis en una siguiente secci6n.

En tercer lugar estan las sugerencias que se refieren a la calidad del
servicio que da el PASA. En rigor no hay mayor sugerencia de
mejora, sino mas bien un pedido para que el programa siga ade/ante
y se expanda a mas c/ientes.

En conclusi6n, se puede afirmar qut.' los clientes del PASA recJaman
de PRISMA una mejora en el servicio finaneiero, principalmente
escuehando su reelamo de aumento en el monto de credito. No se
deteet6 una queja especial sobre la metodologia de trabajo.
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4.7 Necesidades de capacitaci6n

EI PASA se define como un programa eminentemente financiero. EI
componente de capacitacion esta referido de manera exc/usiva a/
manejo de las ACPDs. En cambio el CEAT, ahora absorbido por e/
PASA, tenia y sigue teniendo un fuerte componente de capacitacion
agropecuaria y ganadera.

EI 80% de los clientes manifesto que si requeria de servicios de
capacitacion complementarios a/ credito. La principal razon se
refiere a la mejora del negocio que realizan, sea este agropecuario 0

comercia/ (ver Cuadro 10).

Cuadro 10
REQUIERE SERV/C/OS DE CAPAC/TAC/ON

COMPLEMENTAR/OS AL CRED/TO
Porque? Sl No No responde Total
mejorar manejo del fondo de credilo 10.5% 10.5%
mejorar manejo pecuario 3.2% 3.2%
mejorar produccion agropecuaria 4.0% 4.0%
para iniciar nuevas negocios 3.2% 3.2%
para mejorar el negocio 21.0% 21.0%
no da razon 38.7% 7.3% 12.1% 58.1%

Total 80.6% 7.3% 12.1% 100.0%

Destaca la importante presencia de clientes que entendieron /a
capacitacion referida solo a/ manejo del fonda y no de su actividad
comercial. En efecto, un 10% manifesto que la capacitacion era
necesaria para mejorar el manejo del fondo. Tambien resalta,
aunque en menor medida, la necesidad de capacitacion en la
identificaci6n de nuevas oportunidades de negocios.

Las opiniones se dividen en dos mitades, cuando de pagar se trata,
segun se aprecia en el Cuadro siguiente..

Cuadro 11
ESTA DISPUESTO A PAGAR POR LOS SERVIC/OS DE

CAPAC/TAC/ON
Porque? Sl No Total

no hay dinero 2 8 10
no nos deberian cobrar 2 2 4
si, si el negocio mejora 9 1 10
si, si es barato 4 1 5
si. si es que produce ganancia 3 3
No da razon 32 33 65
Total 52 45 97

-(*)

6
1
1
1
3

28
40

n Cajamarca 15
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Una mitad respondi6 que si esta dispuesto a pagar por la
capacitaci6n, siempre que esta redunde en mejoras en el negocio y
produzca mas ganancias, 0 si esta capacitaci6n fuese barata.

La otra mitad opin6 que no deberfa pagarse, aquciendo falta de
dinero para pagar 0 sefialando que simplemente no se deberfa
cobrar por la capacitaci6n.

Es importante anotar que en Cajamarca, donde opera el CEAT­
PASA, hay una mayor oposici6n a pagar por la capacitaci6n. Dos
tercios de los clientes de esta zona no estaba de acuerdo en pagar
por la capacitaci6n siendo el principal argumento el que son pobres
y no tienen dinero.

Se plantearon tres areas de capacitaci6n: a) Gesti6n empresarial, b)
Aspectos tecnicos de la producci6n, y c) Asistencia tecnica directa.
La mayor parte de las respuestas se centraron en los primeros dos
temas, no hubo mayor referencia al tema de la asistencia tecnica
directa. En cambio, se introdujo nuevamente el tema de la
capacitaci6n en el manejo del fondo (ver Grafico 11).

Graffeo 11
ORIENTACION DE LA CAPACITACION

Gestion Ti-_-'---__!.-_-'---__~
Empresarial If---,----,- -,-..J

Tecnicas t Ii,
Productivas __-,-_---,_--.J,

Asistencia ~
Tecnica f I

No Responde !"'g"'lt"'\:k"':jf.",@mfP<>=""~7""J%"",-·r""A~b._"'.\..x::=-;::-----'-----'_--+-_--i

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Cerca del 60% de los clientes di6 su opinIOn sobre que tfpo de
capacitaci6n requerfa. EI 7% manifest6 que se debfa dar
capacitaci6n en el manejo del fondo de credito. La reiterada
preocupaci6n por la capacitaci6n en el manejo del fondo, es decir de
los dineros de la ACPO es comprensiblt', dado el corto tiempo que la
mitad de elias tienen de funcionamiento.

EI 50% de los clientes considera que es necesaria la capacitaci6n en
gesti6n empresarial. Tema amplio que incluye una diversidad de
aspectos. los que fueron explicitados por algunos clientes como

PAG,22 ~/



mejoras en la comercializaci6n, el desarrollo de ideas de negocios,
la constituci6n de empresas y el manejo contable de los negocios
(ver Grafico 12).
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Por otro lado cerca del 40% de los clientes senal6 que los aspectos
tecnicos de producci6n esttm referidos al manejo pecuario y
agropecuario y al desarrollo de pequenas actividades como el tejido
de chompas.

Se puede afirmar tambien, que los clientes del medio urbano no
manifestaron la necesidad de capacitaci6n tecnica pues en su
mayoria se dedican de manera exclusiva a actividades comerciales,
por 10 que su preocupaci6n central es mejorar en el manejo
comercial de sus negocios.

En cambio. en el medio rural, I", principal preocupaci6n es la mejora
de la productividad y la disminuci6n de las perdidas. En particular,
destaca el caso del comercio de ganado, el cual se ve afectado tanto
por problemas de sanidad, alimentaci6n y manejo de precios.
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En conclusi6n se puede afirmar que hay una gran demanda de
capacitaci6n por parte de los clientes del PASA. Esta demanda es
diferenciada. En el medio rural se requiere mayormente de aspectos
tecnicos productivos sin descuidar el manejo empresarial, en cambio
el medio urbano, la capacitaci6n requerida es casi exclusivamente
de mejora el manejo de negocios.

Hay una porci6n importante de la poblaci6n que esta dispuesta a
pagar por la capacitaci6n siempre que logren percibir que esta les
incrementa las ganancias. Sin embargo, hay otra porci6n de la
poblaci6n de clientes que no esta dispuesto a pagar, pues considera
que la capacitaci6n es una suerte de derecho 0 porque se
consideran que no es correcto que se cobre capacitaci6n a los
pobres. Se puede plantear la hip6tesis que estos clientes consideran
que no se debe pagar pues ya han estado recibiendo gratis la
capacitaci6n. Esto se da mayormente en Cajamarca donde antes
operaba el CEA T.

La estrategia de capacitaci6n debe hacerse con criterios de
sostenibilidad, tanto desde el punto de vista del cliente y su producto
como desde el punta de vista de la instituci6n que la provee, y de la
oferta de servicios en general. La capacitaci6n se debe demandar no
por que es gratis, sino porque hace que los clientes y sus productos
sean sostenibles. Este es el gran reto del CEATen Cajamarca, si es
que va ha seguir planteando proyectos para la capacitaci6n a sus
clientes.

4.8 La percepci6n del cliente sobre la labor del oficial de credito

Se puede afirmar que, para las distintas actividades que desarrollan
los oficiales de credito, el 95% de los clientes las calific6 de buena.

Existe una coincidencia, bastante evidente por cierto, de que la
principal labor desempenada por los oficiales de creditos del PASA
es la de capacitar a los clientes en el funcionamiento de las ACPOs
yen el control de la cuenta interna. En efecto, el 98% de los clientes
afirmo que el personal de PASA ensena el manejo del fondo de la
ACPO. En cambio, solo el 71% afirm6 que ensenaba el manejo de la
cuenta interna. Esto se 6xplica en la presencia de gran numero de
ACPOs recientes que too"avia no manejan la cuenta interna (ver
Cuadra 12).

La participaci6n del oficial de credito en la orientaci6n del cliente,
dando consejos eomereiales. que actividades haeer 0 como invertir
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se da principalmente en Encafiada, Jesus y Azangaro. Cerca de la
mitad de los clientes de estas zonas manifestaron que recib/an
apoyo del personal del PASA en el desarrollo de sus negocios. Esta
situaci6n coritrasta con las localidades de Acobamba, Huancayo y
Samanacruz donde no se percibi6 que el oticial de credito se
involucrase en las decisiones comerciales de los clientes.

Por otro lado, en Encafiada y en Jesus los oticiales tambien
desarrollan una labor de consejeros en asuntos familiares, de salud
o de educaci6n.

Cuadro 12
LABOR DESEMPENADA POR EL OFICIAL DE CREDfTO DEL

PASA SEGUN SEDE

Nota. a contmuaCfon se detalla relaclon de funcfones.
1. Ensenar el manejo del fondo de capital de la Organizaci6n
2. EnsefJar el control del dinero de la Organizaci6n
3. Recuperacion del dinero de c/ientes en mora
4. Manejo del negodo, manejo de cuentas del negocio
5. Consejos camerela/as. que hacer, como invertir
6. Cons8Jos en salud. familia. educad6n. etc.

Funci6n Cajamarca Azangaro Huancayo Acobamba Total

EncafJada Jesus Samanacruz
1 19 21 6 33 31 11 121
2 14 18 3 27 17 9 88
3 1 11 1 2 1 5 21
4 6 2 2 2 3 1 16
5 9 10 2 17 2 0 40
6 5 4 2 0 1 0 12

.. ..

Lo que se pudo apreciar en el trabajo de campo es que no existe
una homogeneidad de criterios sobre como debe darse la labor de
capacitaci6n 0 asesor/a por parte del oticial de credito. En la
actualidad esta labor depende de su propio criterio e iniciativa.

Otro aspecto que destaca es la gran participaci6n que tiene el otic/al
de credito en la recuperaci6n de la mora en las ACPDs ubicadas en
Samanacruz y en Acobamba. Esta situaci6n contrasta bastante con
las demas localidades en las que la participaci6n del oticial de
credito es minima. En ambas localidades esta actividad podr/a
corresponder a factores de dificultad del grupo de ejercer un
verdadero control sclJre sus asociados. Sobre este tema se discutira
en la secci6n siguienta.

En conclusi6n, se puede atirmar que los oticiales de credito
desarrollan una labor que es aceptada por los clientes. Su labor
principal es la ensefianza del manejo de la ACPD. Las demas
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actividades que desarrollan los oficiales de credito dependen tanto
de las preferencias de ellos como, en cierta medida, de las
necesidades de las organizaciones.

Queda abierta la discusi6n sobre cual debe ser el nivel de
participaci6n del promotor en las actividades comerciales de sus
clientes. Asi como de la realizaci6n de otras actividades de
capacitaci6n no vinculadas directamente al credito.

5. EL DESEMPENO DE LAS ACPDs.

Esta secci6n analiza el desempeno de las ACPOs en tres aspectos:

a) EI funcionamiento de la Asamblea
b) La actitud y el manejo del grupo frente a la Mora
c) EI conocimiento del socia de las finanzas de su Organizaci6n

EI prop6sito que persigue es evaluar cuan capacitados estan los
socios para el manejo de su Organizaci6n de cn3dito.

5.1 La Asamblea de Socios de las ACPDs

EI funcionamiento de la Asamblea de Socios de las ACPOs fue
analizado a traves de los siguientes aspectos:

a) Renovaci6n de la junta directiva
b) Uso de la Asamblea
c) Asistencia a las Asamblea
d) Funcionamiento de la cuenta intema

EI proposito es evaluar como funciona los mecanismos democraticos
entre los socios y el nivel de participaci6n que tienen.

5.1.1 Renovaci6n de la junta directiva
Las ACPOs son administradas por una junta directiva. Si bien las
ACPOs pueden tener como referencia en su convocatoria y
organizaci6n inicial a otra Organizaci6n de base, elias son
totalmente independientes de estas. PRISMA plantea que la
dirigencia de 'a ACPO no sea la misma que la de la Organizaci0n de
base. La reno\/aci6n de la junta directiva es acordada por los so;;ios.
PRISMA sugiere que sea cada ano, sin embargo es la Organizaci6n
la que decide cual sera el periodo de gobierno de cada junta.
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EI 74% de los socios manifesto que no se renovaba la junta directiva
a que no sabia cuando correspondia hacer/o. Resulta explicable que
los socios de las organizaciones nuevas, con menos de 6 meses de
existencia, tengan problemas en saber cuando renueva su junta (ver
Cuadro 13).

Cuadra 13
lCADA CUANTO TlEMPO SE RENUEVA A LA DIRECTIVA?.

AnligOedad c/ciclo cIano olre no renueva no sabe Tolal
Hasla 6 meses 6% 4% 5% 2% 35% 53%
De 6 a 12 meses 2% 8% 9% 22% 41%
Mas de 12 meses 2% 2%
No responde 2% 2% 4%

Tolal 9% 12% 5% 13% 61% 100%

Llama la atencion que en las organizaciones con mas de 6 meses de
funcionamiento, el porcentaje de socias que no conoce cuando se
renueva la directiva sea tan alto. Mas de la mitad de los soc/os de
estas organizaciones no sabia cuando tocaba renovar a la directiva.
Mas aun, si se considera que la mayoria de e/las estarian en fecha
proxima a la renovacion de la directiva.

Una actitud comt1n es la de dejar en la persona que canace y es
inquieta, toda la responsabilidad del manejo de la ACPD. Es comodo
para los demas socios dejar que sea una persona la que siempre se
encargue de manejar la Organizacion.

Del mismo modo, tambir!m es comodo para PRISMA que esto sea
asi. Evita el trabajo de estar entrenando a una nueva directiva y por
10 tanto hace mas eficiente la labor del promotor.

Sin embargo, esto tiene varios problemas que pueden presentarse a
corto a largo plazo. Por un lado, la excesiva confianza /leva al
debilitamiento de los mecanismos de control y a potenciales
problemas de fraude. Situacion que es mas probable que ocurra en
las organizaciones que estan en ambitos urbanos.

Por otro lado, el manejo de la ACPD es en si mismo un instrumento
de primer orden para la capacitacion en gestion empresaria/. EI
dirigeni'? tiene que aprender a manejar bien las cuentas, a controlar
el dinero y a presentar reportes ante el grupo. AI dejar qu::: esto sea
capitalizado par unos pocos socios se priva· a los demas de este
beneficia. La renovacion de la directiva ademas de estar asociada a
un tema de democracia interna y control, lambien esta asociada a la
mayor difusion de la capacitacion en geslion empresarial.
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PRISMA deberia revisar politicas de renovacion de junta directiva
tanto par razones de control democratico como par razones de
amp/iar el alcance de la capacitacion.

5.1.2 Asistencia a fa Asambfea
No obstante la comodidad de dejar el trabajo a la directiva hay por
parte de los socios un gran interes en participar en las Asambleas.
Se consulto a los socios si habian asistido a las u/timas tres
reuniones de su fonda. EI resultado fue que el 88% de los socios
asistieron (ver Cuadro 14).

Cuadra 14
ASISTENCIA A LAS UL T1MAS TRES REUNIONES DE SU ACPD
AntigOedad A las tres Ados A una Total
Hasta 6 meses 44% 8% 1% 53%
De 6 a 12 meses 39% 2% 41 %

Mas de 12 meses 2% 2%
No responde 3% 1% 4%
Total 88% 11% 1% 100%

Las ACPOs tienen una sene de reglas que castigan la inasistencia a
las reuniones. Estos van desde multas hasta la inhabilitacion para
recibir a renovar el credito. Pese a ella, se nota cierta inasistencia a
reuniones en las organizaciones mas jovenes. En efecto, el 15% de
los socios de las ACPOs can menos de 6 meses de creacion, falto a
una de las u/timas tres reuniones. Sin embargo, ella podria
explicarse par el proceso de ajuste de los nuevas socios a las reglas
de funcionamiento de la ACPO.

5.1.3 Empfeo de las reuniones en Asamblea
Algunas metodologias plantean que los programas de bancos
comunales permiten la posibilidad de aprovechar las reuniones de
los socias para realizar otro tipo de actividades de educacion y
desarrollo, en temas que pueden ir desde aspectos de gestion
empresarial y productivo, hasta aspectos de salud y nutricion. EI
PASA no plantea de manera explfcita la uti/izacion de este espacio
para realizar actividades de capacitacion en gestion empresarial y
productiva.

Cerna se podria esperar, se constato que para la mayoria de socios
de las ACPOs. 10 ilnico que se discute en las Asambleas es acerca
de la administracion del fonda. En efecto, el 93% de los socios de
los ACPO manifesto que la Asamblea no se usa para fines distintos
(ver Gratico 13).
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Solo el 6% sefialo que las Asambleas si se empleaban para fines
distintos al credito, como la capacitacion empresarial 0 en discutir
temas de interes para la comunidad. Por otro lado, casi la tercera
parte de los socios manifesto que si bien sus reuniones solo se usan
para ver el tema del credito, tambien estrian interesados en que se
discutan otros temas de capacitacion ylo de interes de la comunidad.

Como se menciono lineas arriba, por parte de los clientes hay una
gran demanda por capacitacion en aspectos tecnicos y tambi{m hay
un importante porcentaje de socios a los que les interesaria que el
espacio de capacitacion sea las Asambleas. Se puede concluir que
los clientes del PASA estan en condiciones de recibir dentro de sus
Asambleas la capacitacion en aspecto productivos y de gestion que
les puedan ofrecer.

5.1.4 Decisiones sobre el credito
Como es de esperarse solo en las ACPDs que ya tienen mas de un
cicio se aprecia un significativo movimiento de la cuenta intema, esto
es, de los fondos propios. En efecto, el 37% de los socios de estas
ACPDs han tomado tres 0 mas creditos de su Organizacion.

Ello es posible pues PRISMA incentiva ''] formacion del fondo
propio, mediante el ahorro programado y vr)untario, y mediante el
fondo de capital que aportan al inicio. Esto les permite un interesante
nivel de recursos propios y de capacidad de endeudamiento y par
ende de mas fondos para prestar a sus socios (ver Cuadro 15).
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Cuadra 15
NUMERO DE VECES QUE HA TOMADO PRESTAMO DE SU

ACPD
Antiguedad 1-2 veces 3-4 veces +4 veces Total
Hasta 6 meses 52% 1% 53%
De 6 a 12 meses 27% 14% 1% 41%
Mas de 12 meses 2% 2%
No responde 2% 2% 4%
Total 83% 16% 1% 100%

Adicionalmente, PRISMA dispone de la antes mencionada "Cuenta
Plus", que es un cn,;dito adicional que se da de manera selectiva y
esta asociada al nivel de ahorra que tienen el socia en la
Organizaci6n.

Otro aspecto relacionado al manejo de la cuenta intema es sabre el
proceso de toma decisiones. Se les pregunt6 a los socios sabre
qui{m decidia a quien debia 0 no otorgarsele el credito. La respuesta
mayoritaria, que se puede apreciar en el Cuadra 16, es que la
Asamblea es la maxima autoridad en material de aprabaci6n
crediticia. Solo en las organizaciones nuevas, que recien han
iniciado su praceso de capacitaci6n, se present6 un 15% de los
socios que afirmaba que era la directiva e inclusive la ONG, la que
decidia.

Cuadra 16
(. QUiEN DECIDE SOBRE A QUiEN SE LE DEBE DAR 0 NEGAR

EL PRESTAMO EN SU ACPD?
Antiguedad La Directiva LaONG La Asamblea NoSabe Total
Hasta 6 meses 6% 2% 44% 2% 53%
De 6 a 12 meses 1% 1% 40% 41%
Mas de 12 meses 2% 2%

No responde 2% 2% 4%
Total 8% 3% 87% 2% 100%

PRISMA ha logrado transmitir a sus clientes el concepto de gesti6n
democratica y hay par parte de elias una gran expectativa par que
continue el servicio y crezca la capacidad de financiamiento que
ofrece.

5.2 Mora, actitud y experiencia

Un elemento que es piedra angular para el funcionamiento de
cualquier pragrama de credito es que los clientes tengan una actitud
seria y responsable frente a sus obligaciones. Que consideren que el
credito debe pagarse y que tengan una sana costumbre de cumplir.



Para evaluar esto se pregunto a los socios si alguna vez habfan
dejado de amortizar su credito y cual fue la razon en cada easo (ver
Gratieo 14).

Graffeo 14
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Es de destaear ef alto nivel de respuesta y la transpareneia de los
soeios para tratar el tema de la morosidad. Es signitieativo que eerea
de la euarta parte de los socios haya manifestado que tuvo
problemas en amortizar su eredito. Este nivel es mayor si se
eompara solo en el segmento de las ACPDs que tienen mas de 6
meses de funeionamiento. Aquf, uno de cada tres soeios habrfa
dejado de pagar alguna vez su eredito. EI Gratieo siguiente muestra
las razones por las que tinalmente pagaron.

Grafieo 15
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Dos de cada tres socios manifest6 la raz6n de porque cumpli6 con
su credito. La principal raz6n fue porque tienen temor a perder el
acceso al credito y en segundo lugar por que quieren evitar los
castigos tales como multas y moras, lIevarfos preso 0 quedar mal
ante el grupo. Una proporci6n importante de socios manifest6 que
pagaba simplemente par que se considera responsable.

Adicionalmente, se Ie pregunt6 al socia si algun otro miembro de la
ACPo habia caido en mora. Cerca del 46% dijo que no, mientras
que el 43% dijo que si (ver Gratico 16).
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Se analiz6 la respuesta a nivel de cada una de las ACPos visitadas.
Los resultados, presentados en el Grafico 17, muestran el porcentaje
de socios de cada ACPo que ha caido en mora 0 que sabe que otro
socia de la Organizaci6n ha caido en mora.

Gratico 17
MOROSIDAD EN LAS ACPDs
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Se observa que mas del 90% de las ACPDs del PASA tienen socios
que han tenido problemas de mora, sea de ellos mismo 0 que saben
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de otros socios han fallado en sus compromisos. En cerca del 30%
de las ACPOs se constata que mas del 40% de los socios han tenido
problemas en pagar sus prestamos.

Por otro lado, el manejo de la informacion sobre si otro socio ha
caido 0 no en mora es bastante amplio. En menos del 10% de las
ACPOs hubieron socios que no sabian si habia 0 no otros socios en
mora.

Se puede afirmar que en las ACPOs existe un significativo nivel de
mora el cual no es registrado por las estadisticas del PASA. No
obstante la presencia de morosidad, ello no significa no pago, pues
como se indico lineas arriba, a los socios les interesa cumplir a fin
de poder recibir un nuevo prestamo 0 evitar las sanciones
economicas y socia/es.

Los socios estan preparados para enfrentar la morosidad cuando se
presenta. Si bien en general e119% de los socios manifesto que no
sabia que hacer en ese caso, este porcentaje esta fuertemente
influenciado por las organizaciones nuevas. En el caso de las que ya
tienen mas de un cicIo el porcentaje de socios que no sabe que
hacer baja al 10%.

Cuando se presenta el problema de mora, el principal instrumento
que aplican los socios de las ACPOs es la presion social. En primer
lugar visitan al socio moroso, luego asumen el pago como grupo,
tomando para ello los fondos de la cuenta intema y luego recurren a
recuperar su dinero con las garantias del moroso (ver Grafico 18).
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Se puede concluir que los socios de las ACPDs tienen tinalmente
una actitud positiva respecto al cumplimiento de sus obligaciones
con su Organizacion. Si bien el sistema de informacion a traves de
las comunicaciones en las Asambleas 0 en las conversaciones en el
barrio, permite que los socios esten enterados de quien paga y quien
no, es muy importante que el PASA disponga de un sistema mas
formal de control de la morosidad de la cuenta intema.

Se pudo constatar que el tesorero ponfa como cancelada la cuota a
PRISMA, no obstante que el socia no habfa pagado, con la tinalidad
de no ma/ograr la imagen del conjunto de la ACPO. Sin embargo,
mantenfa un papelfto aparte con el nombre de aquellos socios que
no habfan cumplido a tiempo y a los cuales tenia que "perseguir'.

En general, hay una buena capacitacion en el funcionamiento del
sistema de pago solidario. Un grupo solidario solo funciona cuando
hay problemas y se podrfa sena/ar que en el caso del PASA, no son
pocos los grupos que ya han tenfdo que enfrentar este problema.
Ello no debe verse como algo malo sino todo 10 contrario pues
tinalmente las ACPDs estan cumpliendo cabalmente con sus
compromisos con PRISMA. Vale reiterar que es indispensable que el
PASA lIeve el registro de este movimiento, en especial para tener un
mejor elemento de decision en la evaluacion de las solicitudes a la
"Cuenta Plus".

5.3 Conocimiento del manejo del dinero de la Organizaci6n
Un elemento importante del control es el conoeimiento. Si los soeios
saben euanto tienen y cuanto deben, tienen mejores elementos para
controlar el uso del dinero. En el easo de los ACPDs se pregunto a
los soeios si sabfan euanta plata debian al programa de credito,
cuanto era el monto total del fondo propio de la Organizacion y
cuanto era el ahorro que cada uno de ellos tenia en su Iibreta de
ahorros.

Lo que se pudo eonstatar es que la mayoria de socios desconoee
cual es el monto de su fondo. En efeeto, 3 de eada 5 socios
encuestados deseonocfa eual era el tamano del fondo propio de la
Organizaeion. Esta situaeion no llama la atencion en las
organizaciones recien constituidas, pues recien estan aprendienco a
lIevar las cuentas y, en no pocos casos. el monto del fondo es
bastante reducido 0 insignificante. Sigue en importancia el
desconocimiento de la deuda a PRISMA y en menor medida el
desconocimiento del nivel de ahorro personal (ver Gratic019).
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PORCENTAJE DE CLiENTES QUE NO CONOCEN EL MONTO DE

LOS DA TOS DE LA CUENTA INTERNA
8 Hasta 6 meses m De 6 a 12 meses 0 Total

Aharras ..... lTIS%~~~nl;@ 22.6%

1 41 .1%

Fonda

Deuda

I,-------------------,58.9%

En general el nivel de deseonocimiento de los socios que se da en
las organizaciones que ya estan en su segundo 0 tercer cicIo es
menor que el de las organizaciones que recien estan empezando.

Se investigo cuan fuerte era el problema de desconocimiento a nivel
de cada uno de las ACPD visitadas. EI resultado, que se presenta en
el Grafico 20, demuestra que el problema es grave solo en el caso
del conocimiento del tamano del fondo. En el 68% de los ACPD,
mas del 75% de los socios entrevistados desconocfa cual era el
monto de la cuenta interna.

Gratieo 20
DISTRIB UCION DE LAS ACPDs SEGUN GRADO DE
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Contrariamente se constato que existe un alto nivel de conocimiento
del monto del ahorro que cada uno tiene en su Organizacion. el

qf



conocimiento que los socios tienen de la deuda can PRISMA es
bastante bueno, el nivel de desconocimiento plena esta solo en las
organizaciones que recien empiezan.

Una explicaci6n a esto es que los socios tienen sus fibretas, en la
cual apuntan el nivel de ahorro personal. Ademas de ser alga que
directamente les pertenece y que tiene efecto sabre el manto de
prestamo que pueden soficitar de la Cuenta Plus.

EI desconocimiento del tamano del fonda tiene que ver mas bien can
la metodologia que tiene el PASA para manejar esta informaci6n. Se
pudo observar en Puno que el diseno de los reportes que preparaba
el promotor mezclaba en una misma cuenta variables de ffujo can
variables de stock. En Huancavefica, el oficial de credito no
preparaba balances de la ACPO. En todos los casos los reportes
financieros de las organizaciones eran preparados por los
promotores de manera casi exclusiva, con la participaci6n de los
socios solo al nivel de informantes. En tal sentido, el conocimiento y
control del tamano del fonda se convertirfa en una tarea de primer
orden en la capacitaci6n de los socios de las ACPOs, conjuntamente
con fa revisi6n de los formatos de control de la cuenta intema.

No parece haber una preocupaci6n sobre cual es el monto de la
deuda con PRISMA, pues todos los socios tienen el convencimiento
que si cada uno paga su parte a PRISMA se Ie pagara de todas
maneras. EI desconocimiento de esta cuenta parece que tiene que
ver mas con hacer mas simple la participaci6n del socio. Sin
embargo, como ya se dijo anteriormente la cabal capacitaci6n en la
gesti6n de la ACPO se convierte en el principal vehfculo en
capacitaci6n en gesti6n empresarial. Por 10 menos en 10 que se
refiere al control de las cuentas y los compromisos.

6. CONCLUSfONES Y RECOMENDACIONES

A 10 largo del documento se han ido presentando conclusiones sabre
los distintos aspectos del programa PASA que fueron anafizados por
el equipo evaluador. En la presente secci6n se presentan solo
aquel/as conclusiones generales que tienen que ver can la marcha
global del proyecto.

6.1

6.1.1

Principales Concfusiones

En las cuatro sedes visitadas, el PASA atiende a una ampfia
gama de clientes que se podrian cafificar desde pobres



extremos hasta no pobres. Tomando como indicador el nivel
de necesidades basicas insatisfechas se constat6 que en las
localidades rurales, las dos terceras partes de los clientes
estaba en una situaci6n peor que la del promedio del distrito.
En cambio en el medio urbano los clientes se encuentran en
una mejor situaci6n relativa respecto del promedio de su
distrito. Se estima que el PASA debe estar atendiendo a
aproximadamente un 20% de clientes que no son pobres.

6.1.2 EI Comercio es la principal actividad de los clientes del PASA.
En el medio rural el comercio esta principalmente asociado a
la ganaderia y en el medio urbano esta basicamente asociado
en los abarrotes, alimentos y vestidos. En el medio rural, el
comercio es actividad que brinda la liquidez necesaria para
asumir los compromisos financieros.

6.1.3 Para mas de la mitad de los clientes, especialmente los del
medio rural, el PASA es la tinica altemativa de credito. Esto
tambien se observa en el caso de ciudades secundarias como
Azangaro, Acobamba y Paucara, en donde clientes pobres y
no pobres participan al no tienen otras altemativas de credito.
En las ciudades de mayor tamano, existe una importante
oferta de credito, con la cual el PASA tiene que competir. EI
interes de los clientes no pobres en participar en el programa
se debe principalmente a la carencia de servicios financieros a
su alcance 0 a su interes en constituir su propio fondo de
credito.

6.1.4 La gran mayoria de c1ientes consideran que los requisitos y el
lapso entre la solicitud y el desembo/so son adecuados.
Asimism0, las tasas de interes cobradas por el PASA son
aceptadas de buen grado por los clientes.

6.1.5 La principal queja esta en monto del credito. La mitad de los
c1ientes esta satisfecha y la otra mitad abiertamente
insatisfecha. La raz6n de tal insatisfacci6n, esta tanto con el
PASA como con el Cliente. EI argumento de que la inversi6n
rentable no es divisible y que se requiere de un monto minimo
eficiente, que esta por encima de 10 que cia el PASA, es valido.
EI problema es el manejo del riesgo, pues un buen animal que
cuesta e! doble que uno "chusco" se puede morir igual por
cualquier enfermedad. Entonces el tema es de la capacidad
del cliente de afrontar el riesgo de perdida de la inversi6n.



6. 1.6 Los clientes sugieren que para mejorar su servicio crediticio,
PASA debe aumentar el monto de credito que otorga. En
menor medida solicitan un mayor plazo para amortizar la
deuda, que se varfe la forma de pago y que se baje el nivel de
las tasas de interes.

6. 1.7 Hay una gran demanda de capacitaci6n por parte de los
clientes del PASA. Esta se desdobla en capacitaci6n en
gesti6n empresarial y en aspectos tecnicos de producci6n. La
primera se concentra en las ciudades mientras que la segunda
es demandada principalmente por quienes de dedican a la
comercializaci6n de ganado. Los temas en gesti6n
empresarial son de comercializaci6n, constituci6n de
empresas, gesti6n contable e ideas de negocios. Los temas
de capacitaci6n productiva son de manejo pecuario,
agropecuario y tejido de chompas. Para el 40% de los socios
la Asamblea es un lugar adecuado para realizar actividades de
capacitaci6n. Asimismo, el 50% esta dispuesta a pagar por la
capacitaci6n siempre que esta redunde en mayor beneficio.

6.1.8 Se ha podido constatar que entre los socios hay un nivel
significativo de morosidad, sin embargo esta no se trasluce en
problemas de pago de las ACPOs con PRISMA. No obstante
el registro informal de la morosidad, los socios tienen un buen
manejo cuando se presentan casos de mora. Los mecanisme
de cohesi6n y presi6n social funcionan adecuadamente.

6.1.9 Pese a que hay un elevado nivel de desconocimiento en ef
manejo de las cuentas financieras de la Organizaci6n por
parte de los socios. PRISMA ha logrado transmitir a sus
clientes el concepto el concepto de gesti6n democratica, y
responsabilidad colectiva en el cumplimiento del credito. Hay
por parte de los clientes una gran expectativa por que se
continue con el servicio y que crezca la capacidad de
financiamiento que ofrece.

6.2 Principales Recomendaciones

6.2.1 Se observa una tendencia en algunas sedes de ir abriendo
nuevas ACPOs en el ambito Urbi:.'110, dejando de lade el ambito
rural. Esto se aprecia en las sedf;;s de Azangaro, Huancayo y
Acobamba. No es que los clientes del medio urbano no
requieran del servicio de credito, de 10 que se trata es de
definir el foco del programa y de desarrollar la metodologfa
que permita a los clientes del medio rural acceder a los



6.1.6 Los clientes sugieren que para mejorar su servicio crediticio,
PASA debe aumentar el manto de cn3dito que otorga. En
menor medida solicitan un mayor plaza para amortizar la
deuda, que se varie la forma de pago y que se baje el nivel de
las tasas de interes.

6.1.7 Hay una gran demanda de capacitaci6n par parte de los
clientes del PASA. Esta se desdobla en capacitaci6n en
gesti6n empresarial y en aspectos tecnicos de producci6n. La
primera se cancentra en las ciudades mientras que la segunda
es demandada principalmente par quienes de dedican a la
comercializaci6n de ganado. Los temas en gesti6n
empresarial son de comercializaci6n, constituci6n de
empresas, gesti6n contable e ideas de negocios. Los temas
de capacitaci6n productiva son de manejo pecuario,
agropecuario y tejido de chompas. Para el 40% de los socios
la Asamblea es un fugar adecuado para realizar actividades de
capacitaci6n. Asimismo, el 50% esta dispuesta a pagar par la
capacitaci6n siempre que esta redunde en mayor beneficia.

6.1.8 Se ha podido constatar que entre los socios hay un nivel
significativo de morosidad, sin embargo esta no se tras/uce en
problemas de pago de las ACPDs can PRISMA. No obstante
el registro informal de la morosidad, los socios tienen un buen
manejo cuando se presentan casas de mora. Los mecanismo
de cohesi6n y presi6n social funcionan adecuadamente.

6.1.9 Pese a que hay un elevado nivel de desconocimiento en el
manejo de las cuentas financieras de la Organizaci6n par
parte de los socios. PRISMA ha logrado transmitir a sus
clientes el concepto el concepto de gesti6n democratica, y
responsabilidad colectiva en el cumplimiento del credito. Hay
par parte de los clientes una gran expectativa par que se
continue can el servicio y que crezca la capacidad de
financiamiento que ofrece.

6.2

6.2.1

Prineipales Reeomendaciones

Se observa una tendencia en algunas sedes de ir abriendo
nuevas ACPDs en el ambi'o urbano, dejando de lado el ambito
rural. Esto se aprecia en las sedes de Azangaro, Huancayo y
Acobamba. No es que los clientes del media urbano no
requieran del servicio de credito, de 10 que se trata es de
definir el foco del programa y de desarrollar la metodologia
que permita a los clientes del media rural acceder a los



servlclos financieros can criterios de sostenibilidad. En tal
sentido, PRISMA deberia planificar su expansion hacia las
zonas urbanas can los recursos propios ylo comerciales y
utilizar los recursos de USAID para financiar su expansion en
las zonas rurales.

6.2.2 Si bien el nivel de tasas de interes es aceptado par los
clientes, no es claro el margen que tendria la institucion para
subir la tasa. Par una parte, par razones de mercado y par otra
parte par la capacidad de generacion de excedentes de los
clientes. En tal sentido, no es recomendable que la
sostenibilidad del proyecto en estos momentos se busque
mediante una elevacion de las tasas de interes. Esto depende
de cada zona de actuacion.

6.2.3 Si bien PASA dispone de la Cuenta Plus, que significa un
prestamo adicional que PRISMA da al cliente, de manera
select/va. Este esta ligado al manto de ahorro que ha logrado
acumular y no al manto de la inversion que requiere. En este
caso, es necesario que PRISMA afine mejor este producto, el
cual sin dejar de ser un incentivo al ahorro, que par 10 demas
crea un pequeno fonda de garantfa, permita al cliente el
acceso a mayores mantas pero que siguen dentro de la
capacidad de pago del cliente. AI comienzo el ahorro del socia
es muy baja, entonces el credito debe estar asociado, primero
a la voluntad y capacidad de pago, a la capacidad de afrontar
riesgos y a la voluntad de los demas socios de avalar a los
que pueden realizar inversiones mayores.

6.2.4 La estrategia de capacitac/on debe hacerse can criterios de
sostenibilidad, tanto desde el punta de vista del cliente y su
producto como desde el punta de vista de la institucion que la
provee, y de la oferta de servicios en general. La capacitacion
se debe demandar no par que es gratis, sino porque hace que
los clientes y sus productos sean sostenibles. Este es el gran
reto del CEAT en Cajamarca, si es que va ha seguir
planteando proyectos para la capacitacion a sus clientes.

6.2.5 Los oficiales de credito desarrollan una labor que es
ampliamente aceptada y reconocida par los clientes. Su labor
principal es la ensenanza del manejo de la ACPD. Las demas
actividades que desarrollan los oficiales de credito dependen
tanto de las preferencias de elias como, en cierta medida, de
las necesidades de las organizaciones. Queda abierta la



discusi6n sabre cual debe ser el nivel de participaci6n del
promotor en las actividades comerciales de sus clientes. Asf
como de la realizaci6n de otras actividades de capacitaci6n no
vinculadas directamente al credito.

6.2.6 PRISMA deberfa avanzar en formalizar el manejo de la
informaci6n de morosidad dentro de la Organfzacf6n,
princfpalmente como un indicadar del buen desempefio de la
ACPO y de su capacidad de incrementar substancialmente su
nivel de endeudamiento.

6.2.7 PRISMA deberfa revisar polftfcas de renovacf6n de junta
dfrectiva tanto par razones de control democratico como par
razones de ampliar el alcance de la capacitaci6n.

6.2.8 PRISMA deberfa revisar la metodologfa de manejo de
informaci6n al interior de las ACPOs. La generaci6n de los
reportes a los socios sabre la situaci6n ffnanciera de la
Organizaci6n es ni mismo un importante elemento de
capacitaci6n en gesti6n empresarial. La cabal capacitaci6n en
la gesti6n de la ACPO debe convertirse en el principal vehfculo
en capacitaci6n en gesti6n empresarial. Par 10 menos en 10
que se reffere al control de las cuentas y los compromisos.



7. ANEXO

7.1 Relaci6n de ACPDs encuestadas y tamana relativa de la
muestra

221'.7326. Hacla el Progreso4. YaJchata

Departamento/Localidad Organizacion Universo Muestra Tamaiio

Cajamarea
1. Combayo 1. Juventud Trabajadora 25 4 16%

Combayo 2. EI Sol Naeiente 10 4 40%
2. Jesus 3. Dulce Nombre de Jesus 23 4 17%

Jesus 4. EI Progreso de Huaraeella 20 4 20%
3. Bendiza 5. La Bendiza 26 4 15%
4. Yanamango 6. Santa Rosa de Lima 33 5 15%
5. Polloe 7. Las Triunfadoras de Polloe 41 5 12%
6. Ventanillas 8. La Huaylla 19 3 16%

Ventanillas 9. Lucero de la Manana 26 3 12%
7. Chuniquillay 10. Ram6n Castilla I 31 4 13%,
8. Candopampa 11. Nueva Uni6n 17 4 24%
9. Chamis 12. La Victoria 16 4 25%
Puno
1. Azangaro 1. Virgen de la Candelaria 23 5 22%

Azangaro 2. Virgen de Copacabana 29 6 21%
Azangaro 3. Sor Ana de los Angeles 23 5 22%

2. Punta Sahucasi 4. Vamos Peru 25 5 20%
3. Tahuacachi 5. Exaltaci6n de la Cruz 26 5 19%

:i •,

23%
15%
19%

5
3
5

22
20
27

!,
i1. Tayta Nino

12. La Uni6n

13. 27 de Enero

Junin
1. Huayucachi
2. Huancan
3. Huancayo

Huancayo 4. Renacer 21 4 19%
Huancayo 5. Nuevo Horizonte 20 5 25%

4. Chilca
1
6. San Jose de L1amus 23 5 22%

5. Ramiro Priale ,7. Mujeres de la Nueva Era 16 4 25%
Huancavelica I
1. Acombamba 1. Corazones del Numero Ocho 26 4 15%
2. Huachhua 2. Chulla 1I0nccoila 30 3 10%
3. Paucara 3. Vamos Juntos 32 5 16%

Total 21 Localidades 28 ACPDs 682
I

124 18%
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EVALUACION DEL PROGRAMA MICROCREDITOS DE
ADRA·OFASA AL MES DE JUNiO DE 1998

1. ANTECEDENTES

ADRAlOFASA es una organizacion no gubemamental sin fines de
lucro cuya promotora es la Iglesia Adventista del Septimo Dia.
Opera en el Peru, desde 1965.

Para cumplir su mision y objetivos, ADRAlOFASA ejecuta varios
programas dirigidos a la comunidad pobre, relacionados con
nutricion infantil, generacion de ingresos agropecuarios, desarrollo
de infraestructura, servicios sociales, prevencion y atencion de
desastres y, un programa de desarrollo economico.

EI presente informe corresponde a la evaluacion del periodo
comprendido entre los meses de octubre de 1997 y junio de 19981

se realiza solo al PROGRAMA MICROCREDITOS, componente del
Portafolio de Desarrollo Economico (PDE), que trabaja los
programas crediticios de ADRAlOFASA2.

En perspectiva futura, ADRAlOFASA ha decidido institucionalizar
sus programas de creditos, habiendo para ello solicifado a la
Superintendencia de Banca y Seguros la autorizacion para organizar
una EDPYME, tema que no esta incluido en la presente consultoria.

EI PROGRAMA MICROCREDITOS se sustenta en el reconoci­
miento de la existencia de un importante segmento poblacional que
se encuentra ajeno al mercado laboral y con escasas posibilidades
de ingresar a el, segmento que a su vez es considerado como el
mas pobre, menos calificado y mas necesitado de Fuentes de
ingreso y que trabaja en unidades economicas creadas por ellos
mismos con un denominador comtin: la carencia de capital.

Por 10 expuesto y en virtud a los objetivos establecidos,
ADRAlOFASA puso en operacion desde 1989 su PDE, priorizando
las acciones referidas al componente crediticio como parte de un
tratamiento integral y coherente para las unidades economicas del
sector y que este orientado a dar respuesta y suplir sus carencias y
necesidades mas notables.

, No obstante. tambi(m se mencionan y analizan hechos y medidas adopfadas posterionnente.
2 Ademas del Programa Mierocreditos et POE trabaja ademas el Programa de Baneos
Comuna/es, cuya evaluaci6n no ha side incluida en el presente documento.
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En este sentido, el componente crediticio busca ponderar el trabajo,
la solidaridad y la confianza en los empresarios del sector como
elementos suficientes para garantizar un adecuado proceso de
otorgamiento de credito, modificando de este modo, la filosofia y
practicas del sistema bancario tradicional.

2. OBJET/VaS

En su inicio el PROGRAMA MICROCREDITOS se fij6 como
objetivos central lIegar a las zonas mas pobres con alimentos,
capacitaci6n, insumos y maquinas, para mejorar las condiciones de
trabajo y calidad de vida de los propietarios, fami/iares y
trabajadores de las microempresas atendidas, as! como fomentar la
creaci6n de nuevas unidades econ6micas.

A sugerencia de USAID, se suspendi6 la entrega de alimentos,
replanteandose asi sus objetivos, los que se detallan a continuaci6n:

Objetivo General:

"Promover la adecuada asignaci6n de recursos
credWcios y servicios financieros al sector urbano y rural

de bajos ingresos con el objeto de apoyar el
mejoramiento de su producci6n, productividad, asi como

el impulsar la capacidad de generar ahorros que Ie
permitan inducir su crecimiento y por tanto reducir su

nivel de pobreza"

Objetivos Especificos:

"Lograr una buena calidad de cartera, priorizando a
aquellos clientes que han demostrado buen historial

crediticio"

"Fomentar el ahorro en los clientes individuales y
grupales que han recibido credito del POE"

"Lograr niveles de morosidad inferiores al 5%"

"Lograr la autosostenibi/idad del programa de
microcreditos, mediante un manejo eficiente de los
recursos financieros que dispone, asi como de una

adecuada operatividad que facilite la evaluaci6n,
asignaci6n, supervisi6n y recuperaci6n de los creditos"

PAG.2



COPEME INICIA 77VA MICROFINANZAS AD£YAlD-MSP

"Orientar la asignaci6n del cn§dito hacia actividades de
mayor rentabilidad para garantizar su recuperaci6n y el

mejoramiento de los ingresos de sus clientes"

EI objetivo especifico relacionado a promover el ahorro entre sus
clientes, se plante6 a partir de la metodologia de Baneas
Comunales, el mismo que pensaron aplicarfo a sus c/ientes del area
rural. Dicha metodologia no fue factible de aplicar debido a la
dificultad de administrar y controlar estos recursos, de alii que este
objetivo nunca se puso en practica.

De otra parte se aprecia que algunos de sus objetivos especificos
planteados mas se asemejan a metas esperadas de alcanzar a
partir de una buena y eficiente gesti6n crediticia y financiera, tal es
el caso de fijarse niveles de morosidad no mayores de 5 %.

3. PERFORMANCE INSTITUCIONAL

EI Portafolio de Desarrollo Econ6mico de ADRAlOFASA opera en 8
sedes en igual numero de ciudades: Ayacucho, Arequipa. Juliaca,
Huancayo, Cusco, Chiclayo, Pucallpa y Lima.

Hasta el alio 1997 el PROGRAMA MICROCREDITOS s610 trabaj6
en las ciudades de Lima, Pucallpa y Chic/ayo. Durante el alio fiscal
1998, fue incorporado el programa de Fondos Rotatorios Agricolas
(FRA-GIA), ampliandose de esta manera su ambito a las 8 sedes
selialadas.

GRAFICO N' 01
CIUDADES EN LAS QUE OPERA EL PROGRAl\tA DE MICROCREDITOS
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EI numero del personal del PROGRAMA MfCROCREDITOS a nivel
nacional es de 25 personas: un Director Nacional, seis
Administradores Regionales, un Contador Nacional, seis Contadores
Regionales, una Secretaria y diez Ejecutivos de Credito. Con
excepci6n de los Ejecutivos de Creditos y el Director Nacional, el
resto del personal trabajan a tiempo parcial.

GRAFICO N° 02
ORGANIGRAMA DE ADRA

PORTAFOLIO DE DESARROLLO ECONOMICO

Gerente del Portafolio de
Desarrollo Economico

Joel Salas

Administrador del Administrador del Programs
Programa Microcriditos Bancos Comunales

Joel Salas Percy Villazana

Ejecutivos de Credilo Ejeculivos de Cr&lilo

EI personal imputado a la planilla del PROGRAMA comprende a 11
personas: el Director Nacional y los 10 Ejecutivos de Credito. EI
resto de personal en los que se cuentan a contadores,
administradores regionales y secretaria es asumido con fondos del
Titulo II.

Los Comites de Credito son regionales y 10 conforman el
Administrador Regional , el Contador Regional y el 0 los Ejecutivos
de Credito. Asimismo, el supervisor GIA tiene un pronunciamiento
tecnico en el caso de creditos para la adquisici6n de insumos y
maquinas.

Los Ejecutivos de Credito en general son profesionales de las
carreras de contabilidad 0 administraci6n, con experiencia crediticia
fonnada en ADRAlOFASA basicamente, excepto un Ejecutivo de la
sede de Juliaca, quien posee experiencia bancaria de 20 anos.
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Grafieo N° 03
Flujograma de Operaciones

ADEJCAID-MSP
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Montos
Plazos
Amortizaci6n
Interes
Otros
Garantlas

No necesariamente el personal asignado proviene de las ciudades
en las cua/es se encuentran las sedes. Por citar algunos ejemplos,
el Ejecutivo de Creditos de Huancayo proviene de la Selva, el de
Juliaca es nacido en Arequipa y el de Cusco proviene de Puno.
Asimismo y sin ser un requisito indispensable, es deseable que el
personal posea la misma confesi6n religiosa

Las condiciones del credito, sea este Urbano 0 Rural* son las
siguientes:

: de US$ soo a US$ 3000
:de3a6meses
: mensual en cuotas fijas iguales capital mas interases
: 3% mensual flat (equivalente a 81.2% efectivo anual)
: US$ 4.00 por forrnularios
: Urbano: hipoteca , vehiculo, aval solidario, letra de cambio
Rural: aval solidario, aval comunal.

* EI Credito rural financia cosechas grandes y pequenas y producci6n estacional

EI procedimiento para otorgar los creditos son similares para ambos
tipos de credito, excepto que para prestamos en insumos 0

maquinas se pondera altamente la opini6n del Supervisor GIA.

3.1 RESULTADOS OSTENIDOS yMETAS PREVISTAS

EI PROGRAMA MICROCREDITOS se plante6 para el periodo
comprendido entre octubre de 1996 y setiembre de 1997 las
siguientes metas:

./ Atender a 576 unidades econ6micas con no menos de 2.304
creditos por SI 13.737.600

./ Consolidar 1.728 puestos de trabajo

./ Generar 1.932 nuevos puestos de trabajo, 1.152 en las
unidades productivas atendidas y 240 en nuevas empresas

./ Apoyar la creaci6n de no menos de 42 nuevas empresas

./ Incrementar el ingreso de las unidades productivas apoyadas
en no menos del 15%

Estas metas (FY 97) nunca fueron medidas en raz6n a no contarse
con una linea de base ni con los instrumentos para hacer/o.

De ofro lado y a pesar de no haberse establecido metas para el
periodo octubre-97 y setiembre-98 (FY 98), el PROGRAMA MICRO­
CREDITOS logr6 efectuar 1.448 prestamos por SI 3.878.900.
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Durante ese mismo periodo, el importe total recuperado ascendi6 a
Sf. 1.292.663, siendo la cartera vigente al cie"e del mes de junio, de
Sf. 2.515.390.

Del total de desembo/sos efectuados, el 78% co"espondieron a
colocaciones realizadas a microempresas ubicadas en zonas
urbanas, en tanto que el 22% de los recursos de canalizaron al area
rural.

EI importe del crf3dito promedio del Programa fue de Sf. 2.679,
siendo los prestamos promedio para las zonas urbana y rural de
Sf. 2.731 YSf. 2.503, respectivamente.

CUADRO N° 01
Resultados Obtenidos entre Oct-97 y Jun-98

Total
Manto Total Desembolsado lSI.) 3.878.900
Numero Total de Prestamos 1.448
Manto Total Recuoerado (S/.) 1.292.663
Cartera Vicente Total lSI.) 2.515.390
Manto Desembolsado en Area Urbana 3.042.863
Manto Desembolsado en Area Rural 836.037
Numero de Prestamos en Area Urbana 1.114
Numero de Prestamos en Area Rural 334
Numero de Analistas de Creditos 10

EI analisis a nivel de cada sede tal como se presentan en los
Cuadros N° 02 Y N° 03, nos conduce a aseverar que en /a Region
Sur se registr6 el mayor dinamismo crediticio del Programa,
habiendose colocado en ella para el periodo de octubre 97 a junio
98 el 27% de los los fondos totales prestados.

Le siguen las sedes de las regiones LimaIPucallpa (18%) y Norte
(15%), siendo por el contrario la regi6n Inka (6%) y Wari (9%) las
menos dinamicas.

En relaci6n a las zonas de atenci6n, con excepci6n de las regiones
de LimaiPucallpa y del Norte en las que s610 se atienden unidades
empresariales urbanas, todas las demas conceden prestamos a
microempresas ubicadas en areas urbanas y rurales, siendo la
Andina e Inka aquellas en las que los creditos rurales superan a los
urbanos.
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CUADRON°02
Colocaciones y Carrera Vigente SegClO Regi6n al 30/06/98

Colocaciones Clientes Recupera- Cartera
51. % Atendidos ciones5l. Villente SI.

LimalPucalloa 686.189 18% 209 220.349 465.840
Norte 571.448 15% 248 71.613 499.835
Sur 1.032.874 27% 546 367.664 665.210
Wari 358.708 9% 116 74.587 284.121
Sur-Este 418.539 11% 98 232.182 186.356
Andina 562.264 14% 148 189.590 301.828
Inka 248.878 6% 83 136.677 112.201

Total 3.878.900 100% 1.448 1.292.663 2.515.390

CUADRON°03
Colocaciones segun Sede y Ambito de Acci6n

(Rural y Urbano) al 30/06/98

Colocaciones Clientes Colocaciones Clientes
Urbanas Sl. Urbanos Rurales Sl. Rurales

LimalPucallpa 686.189 209 0 0
Norte 571.448 248 0 0
Sur 903.948 431 128.926 115

Wari 329.735 95 28.973 21

Sur-Este 269.847 52 148.692 46
Andina 229.991 57 332.273 91

Inka 51.705 22 197.173 61

Total 3.042.863 1.114 836.037 334

3.2 DESEMPENO FINANe/ERO Y OPERATIVO

En el ano fiscal 1997, los fondos administrados por ADRAlOFASA
ascendieron a US$. 7.170.692, provenientes elias de las siguientes
fuentes:

Titulo II Alimentos
202 (e)
Titulo 11/ MEF
Matching Graant
Recursos Propios
Otras Agencias Coop

4.341.600
231.324
591.868
260.074

1.168.426
577.400

Segun el Cuadro N° 04, elaborado de manera preliminar por el
Director del PDE, los Fondos de USAID asignados al PROGRAMA
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MICROCREDITOS provienen de Titulo 1/ - Alimentos, y ascendieron
al mes de julio de 1998 a aprOximadamente US$ 746.002.66.

EI mismo cuadro nos dice que por Titulo 1/ el PROGRAMA MICRO­
CREDITOS recibi6 inicialmente US$ 466.183,66 Y el Fondo
Rotatorio Agricola y Generaci6n de Insumos Agropecuarios (FRA­
GIA) recibi6 US$ 279.919,66. De esta ultima suma, US$ 68.819
correspondieron a insumos y la diferencia a fondos en efectivo, los
mismos que para el ano fiscal 98 se incorporaron al Programa.

CUADRON°04
PROGRAMA DE MICROCREDITOS: Titulo II

al31/07/98

Sf. US$

Microcreditos
A.F.1994 287.390,00 151.257,89
A.F.1995 708.583,00 314.925,77
Sub Total 995.973,00 466.183,66
FRA-GIA
A.F.1996 79.535,25 35.349,00
A.F.1997 611.175,00 244.470,00
Sub-Total 690.710,25 279.819,00
Total 1.686.683,25 746.002,66

Nota.- Tipo de C"",bw· Ailo 1994. Sf. 1.90. 1995. Sf. 2,25. 19%: Sf. 2,25. 1997. SI.2.50. 1998: Sf. 2.80
Fuenle: Docwnento c1aborado por el PROORAMA MICROCREDITOS

En el Balance General al 30/06/98, los activos totales que administra
el PROGRAMA MICROCREDITOS suman SI. 4.130.511, de los
cuales el rubro existencias asciende a SI. 1.016.998. En terrninos
netos los fondos en efectivo para creditos suman S/3.047.972.

EI PROGRAMA MICROCREDITOS no efectUa provisiones reales de
acuerdo a la antigOedad y al riesgo crediticio, conforrne 10 establece
la Ley de Bancos. Cuenta sin embargo con un fondo de garantia
constituido con el 30% de los intereses compensatorios generados.

Dicho fonda de garantia al 30 de junio de 1998 alcanz61a suma de
SI. 118.000, suma que resultaria insuficiente frente al monto de
cartera que deberia efectivamente castigarse y que segun las
estimaciones del equipo evaluador ascenderia a aproximadamente
SI 530.773 al mes de junio.

En este sentido, el Administrador del PROGRAMA MICRO­
CREDITOS nos expres6 que al31 de octubre de 1998, se procedi6
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IOfic. Central

a castigar la suma de Sf 771.026,40, correspondiendo de estos
Sf 660.240,97 a la cartera de creditos derivada de prestamos en
efectivo y de Sf 110.785 a existencias dadas de baja por
vencimiento. De esta manera los fondos prestables se reducirian en
dicha suma.

Por su parte, el analisis de los ingresos y egresos para cada una de
las sedes y el PROGRAMA MICROCREDITOS en su conjunto, nos
indica que definitivamente su operatividad resulta al mes de junio
incongruente con la iniciativa de constituirse en una entidad
financiera en el corto plazo.

CUADRON'05
Estado de Ganancias y Perdidas por Sede

al30/06/98 (S/.)

Ingresos Costos Resullado del
Financieros O""ralivos Periodo

LimalPucallaa 47.148 48.003 -855
Norte 41.407 48.915 -7.507
Sur 47.373 63.934 -16.561
Wari 18.762 24.635 -5.872
Sur-Este 26.941 5.451 21.490
Andina 10.800 19.647 -8.847
tnka 12.150 23.339 -11.189
Total Reaiones 204.582 233.924 -29.341

___--=-0IL__...:::3:::5.9:::2:.:-71L-_-::-35--=--:•.:..:92::-7 I
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Las perdidas registradas por el Programa debido bBsicamente a los
insuficientes ingresos financieros derivados de la actividad crediticia
son el reflejo de una inadecuada administraci6n, con perdidas que
al culminar el alio fiscal 1998 seran mayores en raz6n al castigo
efectuado por la suma de Sf 771.026,40 Yque, estamos seguros,
fueran superiores si incluimos en su e/aboraci6n las provisiones que
por malas deudas -incluso luego del castigo- debieran ser
registradas en el Estado de Resultados.

En la perspectiva de que el equipo evaluador pueda realizar visitas
de campo y sostener entrevistas con los prestatarios y los
Ejecutivos de Credito a fin de complementar la evaluacion del
Programa, una muy ligera revision de algunos expedientes
crediticios nos demuestran que estos son e/aborados con escaso 0

nulo componente tecnico, no encontrandose en su confeccion
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indicios de haberse efectuado un analisis de la unidad empresarial
ni evaluaci6n del proyecto a financiar. Lo mas proximo resulta ser
una hoja de declaraci6n jurada en la cual el solicitante firma al pie
de pagina de un texto en el cual dice obtener un excedente mensual
por determinada suma.

Sobre esta observaci6n, el Administrador del Programa refiri6 que
la evaluaci6n econ6mica ocupa un segundo lugar en importancia
para la decisi6n de conceder 0 no el prestamo, siendo la voluntad
del solicitante y su compromiso con su filiaci6n religiosa el factor
principalpara ello.

De esta manera, se puede determinar que la carencia de un analisis
de la unidad econ6mico-familiar que permita conocer la dinamica
empresarial y real capacidad de pago, aunada a la falta de
aplicaci6n de criterios y parametros de gesti6n establecidos para
programas de credito usualmente empleados (por ejemplo:
Elaboraci6n de una Contabilidad Financiera, Clasificaci6n de
Cartera segun dfas de morosidad y Provisiones por Colocaciones
de cobranza dudosa, entre otras) agravarfan la situaci6n del
PROGRAMA MICROCREDITOS.

Con el prop6sito de consolidar una base institucional que les
permita en el mediano plazo acceder a constituirse en un
intermediario financiero supervisado y, a fin de implementar una
estrategia que busque evitar el colapso del Programa, la Direcci6n
del PROGRAMA MICROCREDITOS ha incorporado desde el mes
de setiembre de 1998, un consultor con experiencia en el manejo
de programas orientados a la pequefla y microempresa, quien para
tal efecto, a partir de la construcci6n de Estados Financieros -hasta
marzo de 1998 nunca se elaboraron Balances Generales nf Estados
de Ganancias y Perdidas para cada una de las sedes-, la
evaluaci6n de la tecnologia crediticia empleada, el analisis de la
rentabilidad del negocio, el diseflo de instrumentos y mecanismos
de Control Interno y, la elaboraci6n de Manuales de Organizaci6n,
asf como Reglamentos y Polfticas de Creditos y Cobranza busca
mejorar los niveles de gesti6n y sostenibilidad.

En este sentido, por acuerdo de la Junta Directiva se ha visto por
conveniente a partir del mes de noviembre de 1998 suspender las
las operaciones de credito a nivel nacional y reestructurar el diseflo
del PROGRAMA MICROCREDITOS de manera integral, reclasificar
la cartera vigente y ejecutar paralelamente un agresivo plan de
recuperaci6n administrativa y legal en las diversas sedes regionales
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que conduzcan a mantener el volumen de los fondos prestables y
reducir los niveles de morosidad.

4. SOSTEN1B1LlDAD DEL PROGRAMA M1CROCREDlTOS

La informacion financiera y de cartera obtenida de la Administracion
del PROGRAMA MICROCREDITOS ha sido analizada a partir del
ajuste efectuado de acuereJo a criterios y parametros pre­
establecidos biJsicamente en: el recs/culo de las provisiones y el
castigo de cartera segun 10 establecido por la Superintendencia de
Banca y Seguros e, imputar un costo a los recursos a partir de la
asignacion de una tasa de interes de mercad03 aplicable sobre
aquellos fondos entregados por USAID para la gesti6n del
Programa.

CUADRON°06
Rubros del Balance Sujetos de Ajuste a Jun-98 (51.)

Sin Aiuste Aiustado
Disponible 532.582 168.548
Cartera Neta de Provision 2.515.390 1.843.784
Provisiones por Colocaciones 0 140.833

De esta manera, en el Cuadro NO 07 se presentan los Estados de
Ganancias y Perdidas del PROGRAMA MICROCREDITOS al 30 de
junio de 1998, de acuerdo a su ejecuci6n real hasta esa fecha asi
como su construccion luego de los ajustes practicados por el equipo
evaluador.

CUADRON°07
Estados de Ganancias y Perdidas Ejecutado y Ajustado
Del Programa de Microcredito (Oct-97 a Jun-98, en 51.)

Eiecutado Aiustado
Inqresos per Intereses 201.923 201.923
Costo de Capital 0 364.034

Resultado Financiero 201.923 -162.111
Costo Operativo Total 233.924 905.530

Marqen Operativo Local -32.001 -1.067.641
Costos Oficina Central 35.927 35.927

Maroen Operativo Total -67.928 -1.103.568
IOtros Inaresos Financieros 2.660 2.660
I Resultado del Eiercicio -65.268 -1.100.908

3 Equ;vafente a la tasa interbancatia mas baja.
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Es apreciable el nivel de perdidas que el PROGRAMA
MICROCREDITOS obtendria si en las actua/es circunstancias,
vigente tecnologia y mismo equipo, tuviera que operar en
condiciones muy simi/ares a las de instituciones financieras
supelYisadas u organizaciones y proyectos que sin serlo, ejecutan
practicas contables y financieras que ademas de proporcinarle
informacion transparente y oportuna, les permiten administrar
significativos volumenes de recursos y cartera con reducidos
nive/es de morosidad.

De igual manera y a partir de Estados Financieros que incluyan
informacion sin ajuste y ajustada, se han calculado los Indicadores
de Performance a nivel de todo el Programa y para cada una de las
sedes, los mismos que son presentados en los Cuadros N° 08 y 09.

A nivel de Programa, es destacable el hecho de que aun sin
efectuarse procesos de ajuste, los ingresos generados solo
coberturan el 75% de los gastos operativos, a pesar de que estos
ultimos representan unicamente el 11% de la cartera vigente,
incluyendose en ellos el 8% de Gastos de Personaf.

CUADRON°08
Indicadores de Perfonnance del Programa Microcreditos al 30/06/98

INDICAOORES DE PERFORMANCE 1 2
Disponible ! Activo Tolal 13% 5%
Cartera Neta de Provision! Activo Tolal 61% 60%
Margen Financiero ! Gasto Operativo Total 75% -17%
Margen Financiero ! Cartera Vigenle 8% -8%
Utilidad Operativa Neta! cartera Vigente -3% -55%
Gasto Operativo Total! cartera Vigente 11% 47%
Gaslos de Personal! cartera Vigente 8% 10%
Provision par IncobrabJes I Cartera Vigente 0% 7%
OIros Gastos Operativos ! cartera Vigente 3% 30%
Clientes ! Analistas 145 145
cartera Vigenle! Analistas (Sf.) 251.539 251.539
Cnidilo Promedio (Sf.) 2.679 2.679

1. EEFF SIO Ajustar, 2. EEFF Ajustados

La razon fundamental se encuentra en la poca participacion de la
Cartera Neta de Provision con respecto al Activo Total (61%), y que
fuera mucho menor (aprox. 44%) si es que el Programa sin aun
efectuar castigo alguno hubiera procedido a provisionar el total de

4 Mencionamos anteriormente (pag. 4) que s6to 11 de las 25 personas que trabajan para el
Programa se encuentran en la Planilla, en tanto que et reslo, quienes trabajan a tiempo
parcial, son remunerados con recursos del Titulo II.
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los prestamos con riesgo de incobrabilidad, tal cual 10 establece la
normatividad vigente para instituciones financieras supervisadas.

Este solo hecho, merma la capacidad de generar fondos que
permitan cubrir los actuales costos de operacion y mas a(m, impide
incorporar al Programa mecanismos -con un costo adicional- que
conlleven a expandir el servicio crediticio a un mayor numero de
beneficiarios y mejorar a su vez el grado de administraci6n.

Esta situacion se agrava luego de practicar los ajustes sefJalados, y
en donde la variacion existente en el ratio Utilidad Operativa Neta /
Cartera Vigente (-3% a -55%), refieja 10 expresado.

EI analisis de los indices para cada una de las sedes calculados a
partir de los Estados Financieros sin ajustes5 (ver Cuadro N° 09)
nos dice son las sedes de UmaIPucallpa y del Norte aquellas en
donde los niveles de sostenibilidad resultan los mejores a nivel de
todo el Programa, contrariamente por ejemplo a 10 acontecido en la
Region Inka, sede en la cual paralelamente a registrase los mas
bajos indices de productividad se aprecian los tambien menores
niveles de sostenibilidad.

Por su parte, de acuerdo a las oplnJones recogidas en las
entrevistas sostenidas con el Administrador del Programa, serian
las aptitudes y capacidades del Analista de Creditos en la sede de
la Region Sur-este, las razones fundamentales que han conducido
a obtenerse en ella y de manera progresiva, mejores indices de
sostenibilidad.

CUADRON·09
Indicadares de Perfonnance par Sede a Junia de 1998 (EEFF sin ajuste)

1 2 3 4 5 6 7
Lima I Pucallpa 95 10 0 10 9 105 232.920

Norte 84 8 -2 10 7 124 249.918

Sur 74 7 -2 10 7 273 332.605

Wari 75 7 -2 9 6 116 284.121

Sur-este6 483 14 12 3 2 98 186.356

Andina 55 4 -3 7 5 148 301.828

Inka 52 11 -10 21 17 83 112.201
1. Margen Fmanelera / Gasto Operativo Total
2: Margen Financiero / Gadera Vigente
3: Utilidad Operativa Neta I Cartera Vigente
4: Gasto Operativa Total/Cartera Vigente

5. Gasto de Perscnal/ Carlera Vigente
6: Clientes Vigentes / Analislas (en NO)
7: Cartera Vigente I Ana/Islas (en SI.)

, La ausencia de informaci6n sabre los nivefes de morosidad y cartera en riesgo impiden eJ
calculo de las provisiones e importes de castigos a efectuarse en cada una de las sedes
6 La ausencia de un Analis/a de Creditos moliv6 que el Contador de la sede -cuya
remuneraci6n es cubierla por airas fuentes- asumiera sus fundones, siendo a partir de
mayo y luego de la selecci6n del actual Ejeculivo, la remuneraci6n cargada al programa.
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En efecto, es s610 en Juliaca en donde el Analista no proviene de
las "canteras" de ADRAlOFASA -tal como ocurre en el resto de la
sedes-, basandose su experiencia en las labores que como
Administrador de Cartera realiz6 en elliquidado Banco Agrario. Ello,
nos brinda de alguna manera una idea mas clara sobre la
necesidad de concretar en un Plan de Capacitaci6n el desarrollo de
temas vinculados directamente al quehacer propio de las funciones
del Analista de Creditos.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

EI analisis de los Estados Financieros y los ratios calculados nos
expresa en gran medida la situaci6n alcanzada por el PROGRAMA
MICROCREDITOS al 30 de junio de 1998. Lamentablemente y
como consecuencia de la ausencia de instrumentos de gesti6n
adecuados al manejo del Programa, fue imposible obtener
estadisticas y Estados Financieros que reflejen el estado de la
cartera y del nivel de administraci6n habido durante los anos
precedentes.

Lo expresado impide establecer una evaluaci6n del comportamiento
hist6rico registrado y estimar la tendencia que dicha evoluci6n
implicaria en el futuro del Programa.

Sin embargo, se han registrado algunos hechos y adoptado ciertas
medidas con posterioridad al mes de junio que permiten arribar a
conclusiones que sugerimos deberian ser necesariamente
complementadas con el desarrollo de visitas y entrevistas a
prestatarios y personal del Programa en algunas de las sedes
regionales.

EI analisis de cada uno de los rubros del Balance General y Estado
de Ganancias y PerrIidas a nivel de Programa al 30 de junio de
1998, asi como de los indices de sostenibilidad calculados a dicha
fecha, refleja claramente la delicada situaci6n que el Programa
afrontaba, situaci6n que en realidad se constituia en el antecedente
inmediato del colapso en el caso no se adoptaran medidas
correctivas inmediatas.

En efecto, la ausencia de mecanismos e instrumentos de control y
monitoreo del Programa, la aplicaci6n de una tecnologia crediticia
carente de elementos de evaluaci6n empresarial y analisis
financiero, la indefinici6n de funciones y atribuciones al personal de
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cada una de las sedes y la oficina central y la falta de reglamentos y
politicas que incorporen al Programa practicas comunes a
instituciones supervisadas 0 exitosos programas de credito, entre
otros, se constituyen en factores que han contribuido a ello.

Concientes de ello, y frente a la necesidad de contar con
informaci6n, documentos, instrumentos y demas elementos
conducentes a mejorar la administraci6n del Programa y establecer
una base s6lida que Ie permita a ADRAlOFASA acceder a la
autorizaci6n de operar como instituci6n supervisada y regulada en el
mediano plazo, la Direcci6n del PROGRAMA MICROCREDITOS
opt6 por contratar los servicios de un Consultor especializado en
temas de financiamiento a pymes y experiencia en el manejo de
Fondos, a fin de que se logre desarrollar una base institucional y
corrija a su vez las deficiencias y tendencia del Programa.

En este sentido, actualmente se trabaja en la elaboraci6n de
Manuales de Organizaci6n y Funciones por sede y para la
Administraci6n del Programa y la confecci6n de Reglamentos y
Politicas de Creditos y Cobranza administrativa y legal, se viene
revisando la tecnologfa crediticia aplicada a la poblaci6n objetivo, se
construyen Estados Financieros (Balance General y Estados de
Perdidas y Ganancias) desde el mes de junio para adelante sin
negar la posibilidad de obtenerfos para perfodos anteriores,
aplicandose a su vez practicas de entidades supervisadas como la
constituci6n de provisiones por dfas de morosidad, la clasificaci6n
de cartera, la Administraci6n del Riesgo, el castigo por malas
deudas, buscimdose a su vez implementar mecanismos de Control
Interno que permitan la vigilancia permanente de la gesti6n.

Paralelamente y desde el mes de noviembre, en el mismo camino
se han suspendido las colocaciones e implementado una agresiva
polftica de recuperaciones a nivel nacional.

Consideramos que las acciones adoptadas se constituyen en
importantes y necesarias para la mejora del Programa, empero,
creemos que adicionalmente y en el marco de un plan que incluya el
cambio en la concepci6n del credito a nivel institucional, deberfan
implementarse:

(i) la evaluaci6n del actual personal y su capacitaci6n en temas
vinculados directamente a la administraci6n de carteras, no
descartimdose la posibilidad de incorporar a nuevos Analistas
de Creditos,
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(ii) buscar Fuentes adicionales de recursos prestables, sean
estas, /ineas comerciales 0 procedentes de organismos de
cooperacion, implementandose previamente practicas
comunes a instituciones financieras supervisadas y dejandose
de lado la metodologia de efectuar prestamos en insumos
para operar solo con creditos de dinero en efectivo,

(iii) evaluar la factibi/idad de retirarse 0 ingresar a nuevas plazas,
proceso que necesariamente va acompanado de un ana/isis
de las actuales carteras y c/ientes, asi como de las
actividades sujetas de financiamiento,

(iv) analizar los productos, caracteristicas y condiciones de los
programas e instituciones que se constituyen en la
competencia dentro de las zonas atendidas por el Programa,

(v) mejorar el sofware actualmente empleado a fin de que
ademas de constituirse en una base de datos que conso/ida
informacion para fines fundamentalmente contables, se
constituya de manera integral en un potencial instrumento de
control y monitoreo a nivel de todo el Programa y en cada una
de las sedes.

PAG.17


